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The objective of this thesis was to study reliability of delivery of the target company as well 
as the factors that affect it. At the same time, the aim was to find out how the processes 
related to delivery accuracy affect the company’s inventory management KPIs on a larger 
scale. This is a strategically important issue for the company, since reliability of delivery is a 
result of well-functioning processes, and it has a direct impact on customer satisfaction. 
 
As there was no KPI for reliability of delivery in the target company, such an indicator had to 
be developed first. Only then was it possible to measure the results and develop relevant 
activities based on the measurement results. Results of other KPIs important for inventory 
management were also monitored. 
 
The theoretical framework was based on the concepts of inventory management and formed 
around measurement and process development. The development work consisted of two 
cycles, the first focusing on processes and personnel systems expertise, and second, on 
the tools and reporting. 
 
The thesis was carried out as action research using quantitative research methods. Numer-
ical data was collected from the company’s ERP system and the basic KPIs were compared 
with the initial situation. The follow-up period of the study was one year. As a result of de-
velopment work, reliability of delivery was improved due to the actions proposed and taken, 
and some of the other key figures also improved. 
 
As demonstrated in this thesis, reliability of delivery is part of a complex system, and it is 
affected by many factors. Through the development work conducted in this study many is-
sues arose that can be identified as crucial to the company’s overall success: people and 
change management, systems and tools, properly constructed and interpreted metrics as 
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1 Johdanto 
1.1 Kohdeorganisaatio 
 
Teknocalor on 1958 perustettu LVI –alan ratkaisujen maahantuoja. Yrityksessä on en-
nen vuotta 2019 toiminut viisi osastoa, jotka olivat organisaatiossa omina liiketoimintayk-
sikköinään: IV-osasto, LV-osasto, mittariosasto, suodatinosasto sekä huoltotoiminnot. 
Nyt nämä osastot ovat jaettu kahteen liiketoimintaryhmään alla olevan kuvion 1 mukai-
sesti.  Liikevaihto vuonna 2019 oli n. 7,5 miljoonaa euroa ja se työllistää tällä hetkellä 23 
henkilöä. Yrityksellä on pääkonttori Vantaalla Koivuhaassa, oma varasto (sijaitsee eri 
kiinteistössä vuokratiloissa), sekä sivukonttori Tampereella. Markkina-alueena on koko 
Suomi. 
 
Kuvio 1. Teknocalor prosessimalli. 
 
Asiakkaina ovat LVI -alan yritykset, isot tukkukaupat ja urakoitsijat. Eri tuoteryhmiä myy-
dään hieman eri jälleenmyynti- ja käyttäjäkanaviin, mutta yritys toimii siis B-to-B markki-
nalla (Business to Business eli asiakkaita ovat yritykset). Opinnäytetyön kirjoittaja työs-
kentelee yrityksessä osto- ja logistiikkapäällikkönä. 
 
Teknocalorissa toteutettiin organisaatiomuutos alkuvuodesta 2019 ja tärkeimmät tavoit-
teet tälle muutokselle ovat olleet yrityksen toimintatapojen tehostaminen, synergiaetujen 
2 
 
hakeminen sekä prosessien yksinkertaistaminen. Toiminnot jaettiin kahteen ryhmään, 
projekti- ja varastokauppaan, joita johdetaan keskitetysti.  
Yrityksessä oli tunnistettu ympäröivän maailman muuttumisesta aiheutunut sisäinen 
muutostarve ja siihen pyrittiin vastaamaan uuden, vuonna 2018 laaditun strategian 
avulla. Tässä uudessa strategiassa esiin nostettiin erityisesti kaksi, sekä yrityksen toi-
mintaan, että markkinaan vaikuttavaa megatrendiä. Nämä olivat globalisaatio ja digitali-
saatio. Globalisaation vaikutus näkyy kilpailutilanteen kiristymisenä: kun kilpailua on 
enemmän, katteet pienenevät ja tuotteiden myyntihinnat laskevat. Tämän lisäksi sekä 
suurasiakas- että päämiessuhteet voivat muuttua nopeasti ja yllättävästi yrityksen 
omasta toiminnasta riippumattomista syistä. Digitalisaatio puolestaan on tuonut uudet 
digitaaliset myyntikanavat kaikkien ulottuville ja näin ollen tuotteen hankkiminen on mah-
dollista suoraan päämieheltä tai kansainväliseltä myyjältä. Olennaista on myös se, että 
asiakaskokemuksen vertailukohta esimerkiksi toimitusajoissa ja hinnoittelussa on kan-
sainvälinen ja käytettävissä 24/7. (Teknocalor strategia, 3–4.) 
Yrityksen visiona on auttaa asiakasta ylivertaisella asiantuntijuudella tarjoamalla arvoa 
luovia palveluita ja  myymällä arvostettujen päämiesten laadukkaita tuotteita. Strategiana 
on asiantuntijuuden vahvistaminen, palveluliiketoiminnan kasvattaminen ja päämiesyh-
teistyön kehittäminen.  
 
Yrityksessä on määritelty viisi strategista KPI:tä (Key Performance Indicator), jotka ovat:  
 
1) Myynnin volyymin kehitys 
2) Kannattavuus 
3) Sidosryhmätyytyväisyys 
4) Toimitusvarmuus 
5) Markkinoinnin volyymi ja panos-tuotossuhde 
 
Strategia on ajantasainen ja selkeä, sekä se toimii vahvana pohjana muutokselle tämän 
päivän markkinoilla. Yksi strategian merkittävimmistä haasteista on kuitenkin sen kytke-
minen arjen työhön. Mikäli tätä ei saada kunnolla tehtyä, visio hämärtyy ja strategia jää 
helposti vain johdon liturgiaksi. Yksi keino sitoa strategia arkeen on pohtia keskeiset mit-
tarit ja näihin johtotason mittareihin perustuvat operatiivisen tason mittarit. (Tiedolla joh-
taminen 2018, 7.) Nämä kriittisten menestystekijöiden mittarit määriteltiin strategiassa, 
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ja yksi näistä strategisista KPI:sta, eli keskeisistä avainmittareista; toimitusvarmuus, an-
nettiin osto-osaston vastuulle. Käsitteeseen avainmittari tullaan palaamaan työn ede-
tessä, kappaleessa 2.1. 
 
Opinnäytetyön tekijän tehtäväksi tuli rakentaa mittari, joka mittaa strategian toteutumisen 
kannalta tärkeää muuttujaa ja kehittää toimintaa sen pohjalta. Tämä tehtävä voitiin jakaa 
seuraaviin osiin: toimitusvarmuusmittarin luomiseen, seurantaan ja raportointiin, sekä 
toimitusvarmuuden, että varastonhallinnan kehittämisen tulosten perusteella. Opinnäy-
tetyön tavoitteena on näin ollen pohtia, onko yrityksen vaihto-omaisuuden käyttö tehok-
kaalla tasolla ja kuinka toimitusvarmuuden mittaamisen työkalut ja prosessit voivat te-
hostaa varastonhallintaa. Minkälainen on hyvä toimitusvarmuusmittari, mitkä ovat tehok-
kaat tavat seurata sitä ja kuinka toimintaa voidaan kehittää mittarin avulla? Mitä mahdol-
lisia etuja tai riskejä kehittämiseen liittyy? Asia on tärkeä sekä asiakastyytyväisyyden, 
että  yrityksen tulevaisuuden ja päätöksenteon kannalta. Varastoon sitoutuneiden pää-
omien muodossa kyse on lisäksi taloudellisesti merkityksellisestä aiheesta. 
 
1.2 Tutkimuksen lähtökohdat 
 
Yrityksen vuonna 2018 julkaistun strategian mukaisesti yksi yrityksen strategisista avain-
mittareista on toimitusvarmuus. Keskeiset avainmittarit kertovat siitä, meneekö yritys 
strategian osoittamaan suuntaan kaikilla niillä osa-alueilla, jotka ovat identifioitu toimin-
nan kannalta keskeisiksi. Miksi sitten on tärkeää mitata toimitusvarmuutta ja muita va-
rastoinnin tunnuslukuja? Toimiva tilaus-toimitusketju tehostaa pääomien käyttöä ja antaa 
kilpailuetua markkinoilla. Se parantaa asiakkaan kokemaa laatua ja synnyttää luotta-
musta. (Martin, 2 & 4.)  
Koska ostaminen yrityksessä oli ennen edellistä, vuoden 2014 organisaatiomuutosta 
hoidettu epäorganisoidusti kunkin osaston myyntisihteerin tai myyjien toimesta, ei osto-
toimintaa varsinaisesti seurattu, analysoitu tai sille ollut asetettu tavoitteita tai mittareita. 
2014 yritykseen perustettiin keskitetty osto-osasto, jonka vastuulle annettiin hoitaa kaikki 
yrityksen liiketoimintaan liittyvät ostamiseen ja logistiikkaan liittyvät tehtävät. 
Oston toiminta muodostaa merkittävän osuuden yrityksen kokonaiskustannuksista, 2019 
ostettujen tavaroiden osuus liikevaihdosta oli 65,84 % ja ostorahtien osuus ostoista 6,2 
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%. Turun Yliopiston Kauppakorkeakoulu tekee vuosittain Kansallisen logistiikkaselvityk-
sen ja alla oleva kuvio kuvaa yrityksen logistiikkakustannusten suhdetta toimialan kes-
kiarvoon vuonna 2018. Tässä tutkimuksessa toimialana oli muiden koneiden, laitteiden 
ja tarvikkeiden tukkukauppa. Alla olevasta kuviosta voidaan todeta, että muiden logistis-
ten kustannusten ollessa hyvin linjassa toimialan keskiarvon kanssa ja joidenkin kustan-
nusten ollessa jopa selkeästi parempia kuin toimialan keskiarvo, varastoon sitoutuneiden 
kustannusten osuus on kuitenkin merkittävästi toimialaa suurempi kohdeyrityksessä.  
 
Kuvio 2. Muiden koneiden, laitteiden ja tarvikkeiden logistiikkakustannukset % liikevaihdosta yri-
tysten ja toimialojen liikevaihdolla painotettuna 2005–2017 (Solakivi ym 2018). 
Mittaaminen on tapa seurata ja arvioida toimintaa ja on tätä kautta toiminnan kehittämi-
sen työkalu. Hankintojen mittaamista voidaan lähestyä monesta eri näkökulmasta, mutta 
tässä opinnäytetyössä lähestytään asiaa erityisesti toimitusketjun näkökulmasta, jolloin 
siihen liittyvä seuranta voi sisältää esimerkiksi läpimenoajan mittareita, tilauskannan 
seurantaa, toimitusvarmuutta, varaston puutteita ja varaston kiertoa. (Nieminen 2016, 
76–77.) Seurannan ja mittaamisen voidaan sanoa olevan tehokkaimpia keinoja vaikuttaa 
niin suoritustason parantamiseen, kuin muutosten läpivientiin ja henkilöiden motivoimi-
seen. Sitä siis saat mitä mittaat. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 432.)  Kun asiaa 
ruvettiin sisäisesti pohtimaan, voitiin todeta, että varastonhallinnan tehokkuudesta ei oi-
keastaan ollut käsitystä, eikä esimerkiksi toimitusvarmuuteen ollut olemassa mittaria. 
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Toimitusvarmuus voidaan nostaa keskiöön myös silloin, jos tarkastellaan oston omia 
kriittisiä menestystekijöitä. Näitä on yrityksessä määritelty olevan: 
• Varaston- ja nimikehallinta  
• Kustannusten läpinäkyvyys 
• Tilaus-toimitusketjun hallinta  
• Hyvä yhteistyö myynnin kanssa 
Toimitusvarmuus liittyy jokaiseen näistä osa-alueista ja toisaalta kertoo onnistumisesta 
kullakin alueella. On tärkeää ja tarpeellista mitata toimitusvarmuutta, sekä seurata ja 
edelleen kehittää sitä yrityksessä jatkuvasti. 
1.3 Varastonhallinnan merkitys liiketoiminnalle 
Varastonhallinnalla tarkoitetaan yrityksen tarvitsemien myytävien tavaroiden varastointia 
ja kaikkia niitä päätöksiä, joita tehdään varastointiin liittyen. Ylisuuret varastot eivät ole 
hyväksyttävä tapa toimia niihin liittyvien suurien kustannusten takia. Varastointia kuiten-
kin tarvitaan, ensisijaisesti puskurina asiakkaan kysynnän ja tavarantoimittajan tarjonnan 
välillä. Kysyntä ei ole aina ennustettavissa ja tasaista, sekä uusien ostojen saapuminen 
omaan varastoon voi kestää. Liian pienet varastot voivat aiheuttaa ”loppu varastosta” -
tilanteita ja tätä kautta menetettyä myyntiä ja asiakastyytyväisyyttä, toisaalta taas liian 
isoja varastoja ei ole järkevää pitää. Varastoinnin taloudelliset vaikutukset nousevat 
esiin, kun tarkastellaan ROI:ta (Return of investment). ROI:n laskentaan liittyvää DuPont 
kaaviota käydään tarkemmin läpi myöhemmin opinnäytetyössä mittareita käsiteltäessä. 
(Grant 2012, 97–101.) 
Varastoinnin tehokkuuteen liittyy Grantin mukaan nk. ”varastoinnin arvoitus” (inventory 
conundrum), jolla hän tarkoittaa yrityksen tarvetta löytää tasapaino varastoinnin kustan-
nuksille ja asiakkaan palvelemiselle. Tämä ilmenee kuviosta 3. Kun varastotasot ovat 
korkeat, niin myös asiakaspalvelutaso on korkea saatavuuden osalta. Tämä yleensä ai-
heuttaa korkean kustannustason. Toisaalta mikäli varastotasoja ja sitä kautta kustannuk-
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sia lasketaan, saatetaan päätyä myös  laskemaan asiakkaan kokemaa palvelutasoa lii-
kaa. Yrityksen on tärkeää tunnistaa ja ymmärtää tämän tasapainon merkitys ennen kuin 
asioiden johtaminen on mahdollista.  (Grant 2012, 100.) 
 
Kuvio 3. Varastoinnin arvoitus (Grant 2012, 101). 
Useiden varastonhallinnasta vastaavien päälliköiden tavoitteena on vähentää varastoi-
hin sitoutuneiden pääomien määrää. Samalla on kuitenkin pystyttävä takaamaan riittävä 
toimituskyky asiakastyytyväisyyden takaamiseksi. Varastoja voidaan pienentää monin 
eri menetelmin riippuen siitä, mitä syitä varastoinnin taustalla on. Esimerkiksi mikäli va-
rastoja pidetään epävarman kysynnän takia, keinoja sen vähentämiseen on parantaa 
ennustamista tai kiristää toimittajaan kohdistuvia vaatimuksia varastoinnin tai toimitus-
aikojen suhteen. Mikäli halutaan pienentää yleiskustannuksia, menetelmänä voidaan 
käyttää ostamisen prosessien tehostamista tai uuden toimittajan hankintaa kuljetuskus-
tannuksissa säästämiseksi. (Brandon-Jones & Slack 2018, 320.) 
Koska Teknocalorissa osto-osaston toiminta määrittää varastotasot ja palvelukyvyn, on 
syytä tarkastella varastonhallintaa kokonaisuutena, johon myös osto otetaan mukaan. 
Van Weelen mukaan on tärkeää määritellä hankinnan suorituskyky, jonka hän näkee 
olevan yhteenveto oston tehokkuudesta ja oston vaikuttamiskyvystä. Hän kuvaa tärkeim-
piä ostotoiminnan vaikuttamisen osa-alueita kuviossa 4, ja vetää yhteen neljä tärkeintä: 
hinta/kustannus dimensio (ostohintojen ja kustannusten monitorointi; tärkein työkalu 
budjetointi), tuote/laatu (ehjiä tuotteita, toimittajien laadun valvonta) logistiikka (saapuvan 
tavaran oikea-aikaisuus, oikea määrä; mitataan toimitusaikaa, jälkitoimituksia, ostojen 
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määrää, varastonkiertoa, keskimääräistä tilauskokoa) ja organisatorinen (henkilöstö, os-
tojohto, prosessit ja ERP). (Van Weele 2014, 290–293.) Teknocalorin osto-osaston ikä 
sekä opinnäytetyön laajuus huomioon ottaen tämä työ keskittyy logistiikkadimensioon.  
 
ERP -järjestelmällä (Enterprise Resource Planning) tarkoitetaan toiminnanohjausjärjes-
telmää, jonka pääasiallisen tavoitteena on integroida yrityksen eri toiminnot tai osastot 
yhteen. Integrointia voi tapahtua myös yrityksen ulkopuolella, esimerkiksi yrityksen ja 
asiakkaiden tai yrityksen ja toimittajien välillä. Integrointi voidaan määritellä niin, että sillä 
tarkoitetaan saumattomasti liikkuvan materiaali-, tieto- ja rahoitusvirran luomista proses-
sien välillä. Teknisesti integraatiolla tarkoitetaan myös fyysisesti eri sijainneissa sijaitse-
vien kokonaisuuksien yhdistämistä. (Bazet ym 2008, 2.) 
 
Teknocalorissa on käytössä Microsoftin Dynamics NAV 2015, jonka ostamisen ja varas-
tonhallinnan työkaluihin tullaan ottamaan työn edetessä kantaa.  
 
 
Kuvio 4. Hankinnan suorituskyvyn mittauksen tärkeimmät osa-alueet (Van Weele 2014). 
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1.4 Oston määritelmä ja sen toiminta kohdeyrityksessä 
 
Hankinnasta käytettäviä käsitteitä suomen kielessä on mm. hankinta, osto, hankinta-
toimi, ostotoiminta, strateginen hankinta ja operatiivinen hankinta. Eri yrityksissä saate-
taan käyttää erilaista termistöä, mutta käsitteitä hankinta ja osto käytetään usein syno-
nyymeina. Hankintatoimi voidaan jakaa strategiseen ja operatiiviseen hankintaan, jolloin 
usein nimenomaan operatiivisesta hankinnasta käytetään termiä osto. Operatiivinen 
hankinta keskittyy päivittäisiin toimintoihin, kuten ostotilausten tekemiseen, toimitusten 
valvontaan, ostolaskujen käsittelyyn ja suorituskyvyn seurantaan. (Nieminen 2016, 11.) 
Koska kyse on maahantuonnin tyyppisestä liiketoiminnasta, se eroaa tietyillä tavoin tuo-
tantoyrityksen tai vähittäiskaupan hankinnasta. Toimittajasuhteet ovat pitkäaikaisia, 
edustussopimuksiin perustuvia, eikä toimittajan vaihtaminen ole monesti edes vaihto-
ehto. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 65–66.) 
Teknocalorissa puhutaan osto-osastosta ja sen tehtävä on hoitaa operatiivista ostoa yri-
tyksessä. Oston tehtäviin on määritelty, että osasto vastaa operatiivisesta ostotoimin-
nasta ja sen kustannushallinnasta. Osto palvelee yrityksen sisäisiä ja ulkoisia asiakkaita 
varmistamalla, että oikea tavara on oikeassa paikassa oikeaan aikaan, kustannustehok-
kaasti. Osasto myös kilpailuttaa ja seuraa logistiikkakumppanien, sekä toimittajien toi-
mintaa, sekä vastaa nimikehallinnasta ja varaston arvon optimoinnista, ja sitä kautta yri-
tyksen suorituskyvyn parantamisesta. 
Osto-osastolla työskentelee kaksi henkilöä, osto- ja logistiikkapäällikkö ja ostaja. Ostot 
on jaettu näiden kahden välille päämiesten mukaan. Osastojen toimintojen välillä on sel-
keitä eroavaisuuksia mm. varastoinnin, laiturikaupan ja suoratoimitusmyynnin suhteen. 
Lähes kaikki ostaminen tapahtuu EU alueelta; Saksasta, Puolasta, Tsekeistä ja Liettu-
asta. Myös Suomessa, Ruotsissa ja Tanskassa on tavarantoimittajia. Satunnaisia pieniä 
paketteja tai huoltotilauksia tulee Amerikasta ja Sveitsistä. Toimitusketjumalleja yrityk-
sessä on kaksi pääasiallista: varastoon ostettavat nimikkeet (jaettu tilaus- ja varasto-
nimikkeisiin) ja suoraan tavarantoimittajalta asiakkaalle menevät nimikkeet. Tämän li-
säksi on jossain määrin myös cross-docking -kauppaa. Cross-docking eli laiturikauppa 
tarkoittaa sitä, että saapuvaa tavaraa ei hyllytetä sen saapuessa, vaan sille on olemassa 
valmis kysyntä ja se siirretään varastossa lähettämöön suoraan lähetettäväksi asiak-
kaalle. 
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Pohjimmiltaan yrityksen menestys valitsemallaan markkinalla riippuu siitä, minkä laa-
tuista asiakasarvoa se pystyy tuottamaan. Asiakasarvo voidaan täsmentää melko hel-
posti seuraavasti: asiakasarvo on asiakkaan hyötymisen kokemus ostoksesta ja/tai 
kumppanuussuhteesta suhteessa kokonaiskustannukseen. Tässä kuvaan mukaan as-
tuu myös TCO eli total cost of ownership, tuotteen elinkaaren kokonaiskustannusajattelu. 
Koska suurin osa kauppatapahtumista sisältää huomattavan määrän muitakin kustan-
nuksia kuin pelkän hinnan, TCO:n käyttäminen tuottaa realistisemman kuvan todellisuu-
desta, kuin pelkkä ostohinnasta puhuminen. TCO voi olla myös hyvin kriittinen elementti 
ostopäätöstä tehtäessä. Asiakasarvo voidaan määritellä myös niin yksinkertaisesti, että 
menestyvät yritykset tuottavat asiakasarvoa enemmän kuin ne, jotka eivät menesty. Toi-
sin sanoen kustannuksen ja saavutetun hyödyn suhde on kilpailijoita parempi. Logistii-
kalla on siinä mielessä merkittävä piirre, että sillä voidaan vaikuttaa tämän kaavaan kaik-
kiin osiin, sekä jakajaan, että jaettavaan: asiakasarvo = laatu x palvelu / kustannus x 
aika. (Christopher 2011, 29–30.)  
Asiakasarvon edellä mainitut neljä elementtiä voidaan avata seuraavasti: 
1. Laatu : toimivuus, toiminta ja tekniset spesifikaatiot tarjouksella 
2. Palvelu : saatavuus, tuki, sitoutuminen asiakkaaseen 
3. Kustannus : kaupan kustannus asiakkaalle sisältäen ostohinnan ja elä-
mänkaarikustannukset 
4. Aika : aika, joka kuluu vastata asiakkaan vaatimuksiin, esimerkiksi toi-
mitusajat. (Christopher 2011, 30.) 
Jokainen näistä neljästä osa-alueesta tarvitsee kehittämisohjelman, sekä innovaatioita 
ja investointeja niiden jatkuvaan kehittämiseen. Jos asiakaspalvelua avataan hieman 
enemmän, voidaan asiakaspalvelu määritellä koostuvan kolmesta ajallisesta elemen-
tistä: elementit ennen kaupantekoa, sen aikana ja kaupanteon jälkeiset elementit. (Chris-
topher 2011, 32.) 
Teknocalorissa osto-osasto voi vaikuttaa kaupanteon aikaisiin elementteihin kuten ti-
lauksen läpimenoaikaan, varaston saatavuuteen, tilausten kokonais-/osatoimitusten 
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määrään, sekä asiakkaan tiedottamiseen poikkeustilanteessa. Näiden eri ajallisten ele-
menttien sekä niiden sisältämien asioiden painoarvo vaihtelee markkinoilla ja asiakkaan 
mukaan, joten on hyvin olennaista ymmärtää asiakasta ja sitä, mikä hänelle on tärkeää. 
(Christopher 2011, 32.) 
Myös Nieminen huomauttaa, että kustannustehokkuudesta puhuttaessa tulee muistaa, 
että se ei ole yhtä kuin alhainen ostohinta. Se on paljon laajempi kokonaisuus, johon 
voidaan vaikuttaa hyvin monin eri keinoin ja sen parantamisessa on kyse muusta kuin 
toimittajan katteesta nipistämisestä ja hinnan viilaamisesta. Kustannuksia voidaan karsia 
mm. keskittämällä hankintoja, sähköisillä ratkaisuilla sekä kuljetus- ja varasointikustan-
nusten kautta. (Nieminen 2016, 29–32.) 
 
Kokonaiskustannusajattelun (TCO) etuja on myös, että se auttaa kirkastamaan ja mää-
rittelemään toimittajan suorituskykyä sekä arvioimaan  toimintaa. Lisäksi se helpottaa 
myös ostajan ymmärrystä toimittajan haasteista ja kustannusrakenteesta, ja tarjoaa yh-
teisen näkemyksen kaikille osapuolille tuotteen todellisesta hinnasta. Toimittajaneuvot-
teluihin tämä on erittäin hyvin toimiva työkalu. (Grant 41–43.) 
1.5 Toimitusvarmuus ja ABC -luokittelu 
Toimitusvarmuudella tarkoitetaan luvattujen ja toteutuneiden toimitusten eroa. Sitä tulee 
mitata toimitusketjussa molemmista suunnista, eli sekä myynnin että oston toimitusten 
onnistumista. Yritys seuraa sekä omaa toimintaansa asiakkaisiin päin ja toisaalta tava-
rantoimittajiensa kykyä toimittaa omat tilauksensa oikein ja ajallaan. Vaihto-omaisuuden 
kiertoa arvioitaessa on olennaista tietää tavaratoimitusten toteutumisten luotettavuus, 
sillä ilman tätä tietoa on vaikea arvioida, onko varaston kierto hyvä vai huono. (Sakki 
2009, 79–80.) 
Oikea-aikaiset toimitukset ovat hankinnan standarditavoitteita. Myöhässä olevat tilaukset 
aiheuttavat menetettyä myyntiä, tuotannon pysähtymisiä ja tyytymättömiä asiakkaita. 
Myöhässä olevilla tilauksilla on myös vaikutusta yrityksen rahavirtoihin. On olennaista 
pystyä määrittelemään mitä ja kuinka paljon tarvitaan milloinkin. (Baily ym 2015, 238–
240.) 
Kaikkein yleisin lähestymistapa varastonhallintaan perustuu Pareton 80/20 käyrään, joka 
luokittelee varastoitavat tavarat niiden käytön mukaan eri luokkiin. A luokan tuotteet ovat 
yritykselle tärkeimmät ja niitä tulee seurata huolellisesti, jotta loppuvarastosta tilanteita 
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ei syntyisi. Sen sijaan vähemmän tärkeitä B ja C tuotteita ei tarkastella niin yksityiskoh-
taisesti ja usein. Tätä lähestymistapaa käytettäessä tulee kuitenkin huomata, että huo-
nosti kiertäviä tuotteita on syytä seurata tarkasti, jotta ne eivät katoa näkyvistä aiheuttaen 
varastonarvon tarpeetonta nousua. (Brandon-Jones & Slack 2018, 311.) 
1.6 Asiakasarvo ja logistiikka 
Asiakaan tarpeiden ja vaatimusten tunnistaminen on tärkeää ja harva asiakas on saman-
lainen toistensa kanssa. Asiakkaita voidaan kuitenkin ryhmitellä saman tyyppisen käy-
töksen perusteella ryhmiin ja tämän perusteella tarkastella minkälaisia logistiikkatarpeita 
näillä ryhmillä on. Tässä tulee huomata se, että oli minkälainen sisäinen seurantajärjes-
telmä tai mittarointi tahansa, se ei välttämättä kerro todellista asiakkaan kokemusta. Esi-
merkiksi sisäisesti saatetaan vaatia kovaa varastosaatavuutta, vaikka asiakkaan todelli-
nen tarve on oikea-aikaiselle toimitukselle. On siis olennaista tuottaa sellainen palvelu-
malli, että se on asiakkaalle sopiva. (Christopher 2011, 39.) 
Toimitusvarmuus Teknocalorissa nähdään asiakaspalveluna, vastauksena kysymyk-
seen miten asiakkaalle annettu lupaus on pidetty. Näin ollen se linkittyy saumattomasti 
yrityksen kokonaisstrategiaan ja sen nostaminen strategiseksi avainmittariksi on perus-
teltua.  Mittarointi kertoo kuinka varmasti ja millä viiveellä asiakas on saanut tilaamansa 
tuotteen. 
Mittaaminen on tärkeää myös sen takia, että tavoitteellinen mittaaminen tukee faktape-
rustaista päätöksentekoa ja tuottaa näin parempia päätöksiä kuin subjektiivinen mielipi-
teeseen perustuva päätöksenteko. Lisäksi mittaaminen on hyvä tapa kommunikoida ta-
voitteita ja vaatimuksia tilaus-toimitusketjun eri osapuolille ja näin auttaa toiminnan  jat-
kuvassa kehittämisessä sekä helpottaa muutosten tekemistä. (Giunipero ym 2011, 23.) 
2 Teoreettinen viitekehys 
2.1 Mittaaminen 
Tavoitteiden asettamiseksi on tärkeää tunnistaa ostamisen ja varastoinnin nykytila, sekä 
niiden rooli organisaatiossa.  Lisäksi hankinnan painopistettä on syytä pohtia. Hankinnan 
tavoitteet ja mittaamisen keskeiset kysymykset vaihtelevat mm. sen mukaan, mikä on 
hankinnan painotus ja esimerkiksi perinteinen toimituskeskeisen hankinnan arviointi ei 
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ole kiinnostunut onnistumiseen tai epäonnistumiseen johtavista tekijöistä. Hankinnan ar-
viointi ja mittausjärjestelmä voidaan rakentaa yrityksen strategian pohjalta. Tavoitteet 
ovat erilaisia ajan suhteen ja niiden tulisi olla määriteltyinä hyvin tarkalla tasolla. Organi-
satoristen päämäärien ja tavoitteiden tulee olla keskenään linjassa eri tasoilla läpi koko 
organisaation ja yksittäisten tunnuslukujen tulee kaikkien nivoutua kokonaisuuteen. Ta-
voitteista johdetaan kriittiset menestystekijät (KPI, key performance indicator) ja nämä 
ovat asioita, joissa on ehdottomasti onnistuttava vision ja tahtotilan saavuttamiseksi. 
Hankinnan osalta on huomattava, että kriittisiä menestystekijöitä tulee tarkastella sekä 
kokonaisuutena, että jokaisen kategorian ja tuoteryhmän osalta erikseen. Kuvio 5 kuvaa 
mukaillen Ilorannan ja Pajunen-Muhosen mallia hankinnan suorituskyvyn näkökulmista 
ja pääalueista. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 364–372.) 
 
 
Kuvio 5. Hankinnan onnistumisen arvioinnin näkökulmat ja pääalueet (Iloranta & Pajunen-Mu-
honen 2015). 
Kuten Iloranta & Pajunen-Muhonen edellä esittävät, arviointikriteerit tulee ymmärtää 
osana kokonaisuutta ja mittaamisen tulee tapahtua usealla tasolla samaan aikaan. On-
nistuessaan mittaaminen auttaa kirkastamaan visiota, sekä täsmentämään tavoitteita. 
(Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 446.) 
 
Myös Parmenter peräänkuuluttaa mittaamista useilla tasoilla. Hän kuvaa yrityksen mit-
taristoa sipulina, josta voidaan erottaa neljä eri mittaamisen tasoa. Tätä on avattu kuvi-
ossa 6. Päällimmäisenä kerroksena tässä mittaamisen sipulissa on KRI (Key Result In-
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dicator) – keskeiset tulosmittarit, joiden tulisi kuvata tapahtunutta, eli sitä, mitä on tapah-
tunut menneisyydessä suhteessa kriittisiin menestystekijöihin. Tällaisia mittareita voivat 
olla esimerkiksi asiakastyytyväisyys, asiakkaiden kannattavuus tai työntekijätyytyväi-
syys. (Parmenter 2010, 1–2.) 
 
Sipulin kuoren alta löytyvät seuraavat mittaamisen kerrokset, RI:t (Result Indicators) ja 
PI:t (Performance Indicator) – tulosmittarit ja suorituskyvyn mittarit. Nämä mittarit kerto-
vat siitä, mitä on tehty (RI) ja mitä tehdä (PI). Tulosmittareihin voisivat kuulua vaikkapa 
eilisen myynti, nettokate tuoteryhmässä tai asiakasreklamaatioiden määrä. Suoritusky-
vyn mittareista esimerkkejä ovat tärkeimpien asiakkaiden myynnin muutos prosentteina 
tai avainasiakkaiden myöhästyneiden toimitusten määrä. (Parmenter 2010, 2–3.) 
 
KPI:t, (Key Performance Indicators), tai keskeiset avainmittarit kertovat, mitä tehdä, jotta 
yritys voi parantaa suorituskykyään selkeästi ja on ikään kuin sipulin ydin. Sipulimallilla 
kuvataan näiden eri mittareiden suhdetta toisiinsa. (Parmenter 2010, 1.) 
 
 
Kuvio 6. Neljä eri suorituskyvyn mittaamisen tasoa (Parmenter 2010). 
Sipulin uloin kuori (KRI:t) kertovat sipulin yleisestä voinnista, siitä kuinka paljon se on 
saanut aurinkoa, vettä ja ravinteita, kuinka sitä on kohdeltu matkalla marketin hyllylle. 
Kun sipulia aletaan kuoria, se antaa lisää tietoa. Joka kerros indikoi suorituskyvyn ja 
tuloksien tasoa, josta sitten päästään ytimeen, eli keskeisiin avainmittareihin. (Parmenter 
2010, 1–2.) 
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Tässä työssä on yrityksen johdon antama keskeinen avainmittari, toimitusvarmuus kes-
kiössä. Muita mittareita tarvitaan kokonaisvaltaisen näkemyksen saavuttamiseksi varas-
tonhallinnan tasosta. Valitut mittarit ovat tulos- ja suorituskyvyn mittareita sekä yksi kes-
keinen tulosmittari. Näitä avataan tarkemmin luvussa 3.1 mittareita käsiteltäessä. 
 
DuPont –malli tarjoaa hyvän työkalun yritystaloudellisten vaikutusten arvioimiseen, 
vaikka se on alun perin kehitetty oman pääoman tuottoasteen (ROI) laskemiseen. Sitou-
tuneen kokonaispääoman määrä kuvaa pääomien käytön tehokkuutta ja osoittaa kuinka 
tehokkaasti sekä omaa, että vierasta pääomaa on käytetty. Hankinta vaikuttaa yrityksen 
kannattavuuteen kaikkien DuPont –mallin tekijöiden kautta. DuPont -mallia avataan tar-
kemmin luvussa 3.1.4. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 30–31.) 
 
2.2 Sisäiset ja ulkoiset prosessit tilaus-toimitusketjun näkökulmasta 
Tilaus-toimitusketjusta puhuttaessa se usein kuvataan eri organisaatioiden yhteenliitty-
minä. Tämä määritelmä ei kuitenkaan välttämättä kuvaa koko totuutta, vaan tilaus-toimi-
tusketju voidaan nähdä myös prosessien yhteenliittyminä niin yrityksen sisällä, kuin sen 
ulkopuolellakin. Tilaus-toimitusketju voidaan avata niin, että sen  käsitettä voidaan so-
veltaa sekä yrityksen sisäisien prosessien yhteenliittymiin, että eri yritysten välisiin yh-
teenliittymiin kuten seruaavasta kuviosta 7 voidaan todeta. Kyse on yhtä lailla tavaroiden 
ja palveluiden, kuin tiedon virrasta näiden yhteenliittymien läpi kaikille toimijoille. (Bran-
don-Jones & Slack 2018, 241.) 
 
Loppuasiakkaan kokemus tuotteen tai palvelun ostamisesta on seurausta koko tilaus-
toimitusketjun prosesseista, eikä se siis näin ollen ole yksittäinen prosessi. Koko ketju 
on vaikuttanut lopulliseen laatuun, tilauksen toteutumisen nopeuteen, luotettavuuteen, 
joustavuuteen ja kustannukseen. Näin ollen yhden ketjussa olevan yrityksen maine ja 
kaupallinen onnistuminen riippuu jokaisesta kyseisen ketjun toimijasta. (Brandon-Jones 
& Slack 2018, 242.) 
 
 
15 
 
 
Kuvio 7. Informaation, tavaroiden ja palveluiden virta prosessien ja organisaatioiden välillä 
(Brandon-Jones & Slack 2018). 
 
Kysynnän hallinnointi riippuu osaltaan sen luonteesta; onko kysyntä epävarmaa vai tois-
tuvaa. Opinnäytetyön kohteena olevan osaston kysyntä on tältä osin kaksijakoista, 
vuonna 2018 tapahtuneesta myynnistä noin 70 % oli varastotuotteita ja 30 % erikoisem-
pia, tilauksesta valmistettavia tuotteita. Vuonna 2019 toteutunut jakauma oli hyvin saman 
suuntainen; 68 % varastotuotteita ja 32 % tilaustuotteita. Osittain muutos saattaa kertoa 
pyrkimyksestä vähentää varastonarvoa vähentämällä varastoitavien nimikkeiden mää-
rää. Koska varastointipäätökset olivat aina perustuneet aiempien vuosien myyntiin, voi-
tiin tästä vetää johtopäätös, että myynti on hyvin suurelta osin ennustettavissa olevaa. 
Varastointipäätökset vaativat kuitenkin tarkastelun yhdessä myynnin kanssa, jotta voitiin 
tarkastella asiakaskunnan pysyvyyttä. Onko oletettavaa, että samat, erityisesti suuret 
asiakkaat ostavat seuraavanakin vuonna? Myynnin ja oston läheinen ja hyvä yhteistyö 
on osattava nostaa tärkeään rooliin sekä asiakaspalvelun, että erityisesti varastonhallin-
nan onnistumisen takaamiseksi. 
 
2.3 Prosessit ja operatiivinen toiminta 
Operatiivinen toiminta yrityksissä tuottaa yrityksen asiakkailleen tarjoamat palvelut tai 
tuotteet. Myös prosessit tuottavat tuotteita ja palveluita, mutta pienemmässä mittakaa-
vassa. Brandon-Jones ja Slack toteavatkin, että prosessit ovat yrityksen operatiivisten 
toimintojen komponentteja ja kuten kaikki muukin toiminta, ne vaativat johtamista. Toisin 
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sanoen voidaan todeta, että yrityksen kaikki toiminnot, myös johtaminen, muodostuvat 
prosesseista. Prosessinäkökulmalla tarkoitetaan, että yrityksen toimintaa tarkastellaan, 
ymmärretään ja analysoidaan sen yksittäisten prosessien kautta. Hyvin johdetut toimin-
not ja prosessit ovat yritykselle strateginen etu tuottaen voittoa kustannusten, voittojen, 
investointien ja kyvykkyyksien kautta. (Brandon-Jones & Slack 2018, 2–3.) 
 
Operatiiviseen toimintaan kuuluu itsessään nk. input-transformation-output -järjestelmä, 
jolla tarkoitetaan, että prosessiin syötetään jotakin, joka muuntuu prosessin aikana ja 
lopputuloksena syntyy tuote tai palvelu. Tätä avataan kuviossa 8. Prosesseja voidaan 
tarkastella joko hyvin yleisellä tasolla, esimerkiksi myynti-tuotanto-asiakas tai hyvinkin 
yksityiskohtaisella ja yrityksen sisäisellä tasolla. Toiminnot muodostuvat prosessien ket-
justa ja analysoitaessa prosessia on tärkeää tunnistaa prosessien väliset suhteet ja roo-
lit. (Brandon-Jones & Slack 2018, 241.)  Jokaisen johtajan tai päällikön yrityksen kaikilla 
tasoilla tulisi ymmärtää osansa toimintojen johtamisesta, sekä omata halu palvella sekä 
sisäisiä, että ulkoisia asiakkaita parhaansa mukaan ja tehokkaasti. Toimintojen johtami-
sen ”operations management” käsitteet, lähestymistavat ja tekniikat ovat merkityksellistä 
kaikille yrityksen toiminnoille, osastoille ja tiimeille (Brandon-Jones & Slack 2018, 10.)   
 
Kohdeyrityksessä voidaan löytää toimitusvarmuuteen liittyvänä pääprosessina myyjän 
tai verkkokaupan tuottama saatavuustieto asiakkaalle. Tähän saatavuustietoon liittyy 
useita osatekijöitä, tärkeimpinä esimerkkeinä seuraavat: onko tilaus kokonais- vai osa-
toimitus, onko siinä vain varastotuotteita vai myös tilaustuotteita tai tilataanko tilaustuot-
teet vain yhdeltä toimittajalta vai ehkä usealta, erilaisilta toimitusajoilla. Mikäli kyseessä 
on suuri tilaus, jossa voi parhaimmillaan olla kaksi sataa tilausriviä, toimitusajan manu-
aalinen tarkastus ja viestintä asiakkaalle eteenpäin tulee lähes mahdottomaksi tehtä-
väksi. Toiminnot on kyettävä automatisoimaan. Tämän jälkeen oston ja varaston omat 
prosessit vaikuttavat merkittävästi vielä toimitusvarmuuden toteutumiseen.  
 
Edellisestä voidaan vetää johtopäätöstä, että myös myyjän tulee ymmärtää oma osansa 
ja vaikutuksensa tähän toimitusvarmuuteen vaikuttavaan prosessiin. Käytännössä tämä 
tarkoittaa yksityiskohtaisella tasolla, että myyjän on pystyttävä arvioimaan oikea toimi-
tuspäivämäärä joka riville oikein, mikäli kyseessä on osatoimitettava tilaus. Toisaalta ko-
konaistoimitettavassa tilauksessa myyjän tulisi pystyä arvioimaan mikä on se päivä, kun 
kaikki tilauksen tuotteet ovat saapuneet varastoon. Ei mikään helppo tehtävä varsinkaan, 
kun ylimääräistä aikaa ei työpäivän aikana liiemmälti ole. 
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Kuvio 8. Input – transformation – output järjestelmä (Brandon-Jones & Slack 2018). 
2.4 SIPOC -malli 
SIPOC -mallilla voidaan esittää prosesseja panos (input) – muutos (transformation) -
tulos (output) muodossa ja sitä käytetään prosessien ymmärtämisen ja kehittämisen työ-
kaluna. Tässä työssä SIPOC -mallia on käytetty toimitusvarmuuteen vaikuttavan proses-
sin kuvaamiseen. Prosessin eri osien tarkastelu ja ongelmien havainnointi on antanut 
lähtökohdat kehittämistyölle. Kuviossa 9 on esitetty opinnäytetyön kohteena oleva pro-
sessi SIPOC -mallissa. SIPOC mallintaa toimitusvarmuuteen liittyviä tekijöitä, prosessin 
etenemistä sekä toivottua lopputulosta. 
Koska varastoja tarvitaan kysynnän ja toimitusten epätasaisen luonteen takia, sen hal-
lintaan liittyvät toiminnot ja prosessit tulee miettiä tarkasti. Mikäli nämä prosessit pystyvät 
vastaamaan kysynnän ja toimitusten epätasaisuuteen hyvin, tarkoittaa se pienempiä va-
rastoja ja täten vähemmän sitoutuneen pääoman kuluja, pienempiä varastointikuluja tar-
vittavan tilan ja henkilökunnan osalta, sekä vähäisempää riskiä tavaran vanhenemisesta 
varastoon. (Brandon-Jones & Slack 2018, 311–316.)  
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Kuvio 9. SIPOC -malli ja prosessiin vaikuttavat tekijät. 
2.4.1 Prosessin panos ja prosessi 
Hyvä toimitusvarmuus syntyy, kun myyjä pystyy antamaan asiakkaalle mahdollisimman 
oikeaa tietoa toimitusajankohdasta. Asiakkaan tarpeet vaihtelevat tuotteiden ja ajan suh-
teen, mutta lähtökohtana on, että varastoitava tuote pystytään toimittamaan heti varas-
tosta ja tilaustuotteelle pystytään lupaamaan päivämäärä, jolloin se on asiakkaan käy-
tössä. Prosessin input on tässä mallissa se, että asiakas saa myyjältä tai verkkokaupasta 
ERP -järjestelmän tarjoaman tiedon mahdollisesta toimitusajankohdasta myyntitilausri-
veittäin. Panokseen vaikuttaa oston toiminta ja varastosaldot, ja tilaustuotteiden osalta 
tavarantoimittajan vahvistama toimitusaika, sekä faktinen tavarantoimitus.  
Toimitusvarmuutta mitataan vertaamalla luvattujen ja toteutuneiden toimitusten eroja. Se 
mikä tekee mittarin rakentamisen haastavaksi, on että toteutunutta toimitusta on verrat-
tava asiakkaalle annettuun lupaukseen. (Sakki 2009, 79–70). Tämä tarkoittaa, että mikäli 
asiakkaan tilaukselle kirjataan muitakin kuin varastotuotteita, myyjän olisi osattava antaa 
luvattu toimituspäivämäärä oikein tilausriveille, jotta sitä voitaisiin luotettavasti mitata. 
Sillä mikäli myyjä lupaa toimituksen viikon päähän tilanteessa, missä  toimitusaika toi-
mittajalta on kaksi viikkoa, niin lähtökohtaisesti toimitus on myöhästynyt. 
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2.4.2 Prosessin tulos 
Prosessin tuloksena asiakkaan tulisi saada tilaamansa tavarat tilaamansa mukaisesti ja 
luvattuna ajan kohtana. Toimintojen näkökulmasta asiakas on ulkoinen asiakas ja tulisi 
tulla palveluksi vaatimustensa mukaan. Prosessinäkökulmasta katsottuna tässä pääpro-
sessissa on myös monia sisäisiä asiakkaita kuten myyjä, varasto, ostaja jne. (Brandon-
Jones & Slack 2018, 11.) 
Sisäisten ja ulkoisten asiakkaiden välillä on selkeitä eroja, tärkein näistä on vapaus va-
lita. Ulkoiset asiakkaat tuovat yritykseen rahaa ja ovat syy sen olemassaololle. Mikäli  
heidän kokemansa palvelutaso ei ole riittävä, he menevät muualle. Sisäiset asiakkaat 
ovat pakotettuja toimimaan yrityksen omien osastojen kanssa, mutta heidän kokema pal-
velutason laatu on aivan yhtä tärkeää. Sisäisten asiakkaiden saama palvelu vaikuttaa 
lopulta myös ulkoisen asiakkaan tyytyväisyyteen. (Brandon-Jones & Slack 2018, 12.) 
2.5 Toimintojen ja prosessien hallinnan kolme tasoa 
Liiketoiminnan analysoinnissa ja kehittämisessä voidaan käyttää prosessilähtöistä ajat-
telutapaa lähtökohtana tarkasteltaessa toimintoja ja prosesseja kolmen erityisen tason 
kautta. Nämä kolme tasoa on kuvattu seuraavan sivun kuviossa 10 tarkemmin, mutta 
kyse on toimittajaverkoston, toimintojen (jotka koostuvat prosesseista) sekä yksittäisten 
prosessien analysoinnista. (Brandon-Jones & Slack 2018, 12.) 
Tässä työssä tarkastellaan alinta, prosessitasoa operatiivisesta näkökulmasta. Mittarei-
den tuloksiin vaikuttavat nimenomaan yksittäiset toimenpiteet tällä alimmalla tasolla, 
sekä prosessin toimivuus yleisemmällä tasolla. Operaatiotaso yrityksen toiminnassa on 
itsessään panos (input) – muutos (transformation) -tulos (output) järjestelmä, joka näin 
muuttuu prosessin edetessä erillisiksi palveluiksi tai tuotteiksi. Osa prosessien panok-
sesta toimii muuttajana (ts. aiheuttaa muutoksen) ja osa panoksista on muutosta itses-
sään. (Brandon-Jones & Slack 2018, 13.) Opinnäytetyön osalta tämä tarkoittaa, että työn 
edetessä tulee tarkastella sekä prosesseja, että työkaluja. Hyväkään työkalu ei ole hyö-
dyllinen, mikäli prosessi ei toimi tehokkaasti ja oikein. 
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Kuvio 10. Toimintojen ja prosessien johtaminen vaativat analyysiä kolmella eri tasolla; toimittaja-
kentässä, toiminnoissa ja yksittäisissä prosesseissa (Brandon-Jones & Slack 2018, 
13). 
3 Tutkimusasetelma 
3.1 Tutkimusongelma ja -kysymykset 
Voidaanko yrityksen vaihto-omaisuuden käyttöä tehostaa luomalla ja soveltamalla toimi-
tusvarmuuden mittaamisen työkaluja ja prosesseja? 
Tutkimuskysymykset: 
• Onko yrityksen pääomien käyttö vaihto-omaisuuden osalta tehokasta? 
• Mitkä mittarit kertovat vaihto-omaisuuden käytön tehokkuudesta? 
• Mikä varaston toimitusvarmuus on ja kuinka sitä voidaan kehittää? 
• Varastoidaanko oikeita tuotteita, mikä on varastotasojen suhde myyntiin? 
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Työhön valitut mittarit ja niiden sijoittuminen kuviossa 6 käsiteltyyn Parmenterin mittaa-
misen sipulimalliin: 
Toimitusvarmuus : KPI / keskeinen avainmittari 
Varaston kierto : PI / suorituskyvyn mittari 
Varaston arvon jakautuminen ABC -luokittain : RI / tulosmittari 
Varastotasojen suhde myyntiin : RI / tulosmittari 
Varaston arvo : KRI / Keskeinen tulosmittari 
3.1.1 Laadun ja toimituskyvyn mittaaminen, toimitusvarmuus 
Vaihto-omaisuuden kiertoon liittyy olennaisesti tieto siitä, kuinka luotettavasti tavarantoi-
mitukset ovat onnistuneet. Ilman tätä tietoa on vaikea arvioida sitä, onko varaston kierto 
hyvä vai huono. Toimitusvarmuudella tarkoitetaan luvattujen ja toteutuneiden toimitusten 
eroa. Toimitusvarmuutta voidaan seurata rivien mukaan tai tilauksen arvosta ja näistä 
riippuen tulokset voivat poiketa toisistaan. Lisäksi voidaan mitata myös jälkitoimitusten 
ja toimitusmyöhästymisten määrää. Mittaamisessa tulee toteutunutta toimintaa  verrata 
asiakkaalle annettuihin lupauksiin. (Sakki 2009, 79–80.) Toimitusvarmuusmittaria suun-
niteltaessa tulee siis tarkentaa, mitä mitataan, millä tasolla ja minkä tyyppistä dataa on 
mahdollista järjestelmästä saada.  
Yrityksessä tuli päättää miten myyntitilauksien toteutunutta toimitusvarmuutta mitataan, 
tehdäänkö se tilaustasolla vai myyntirivitasolla, arvioidaanko toimitusvarmuutta osasto-, 
tavarantoimittaja-, asiakas-, tuoteryhmä- vai kenties tuotetasolla. Kuinka toimitusvar-
muus ilmoitetaan, riittääkö vain oikeana päivänä toimitettujen rivien osuus kokonaisuu-
desta, vai ollaanko kiinnostuneita esimerkiksi siitä, mikä osuus riveistä on toimitettu vii-
kon tai kaksi viikkoa myöhässä. 
3.1.2 Varastonhallinnan tunnusluku, varastonkierto 
Ostamisella vaikutetaan suoraan vaihto-omaisuuden määrään ja sen käytön tehokkuu-
den yleisin mittari on varastonkierto. Tämä luku saadaan suhteuttamalla varaston arvo 
tavaroiden kulutuksen arvoon vuoden aikana : varaston kierto = vuoden kulutuksen 
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määrä / varastojen keskiarvo, kummatkin hankintahinnoin arvostettuna. Varaston kier-
rosta voidaan johtaa myös varaston pysähdysaika päivinä, jakamalla 365 varaston kier-
rolla. (Sakki 2009, 76–77). 
Varaston kiertoa nostamalla voidaan laskea varastotasoja huonontamatta asiakkaalle 
näkyvää palvelutasoa (toimitusvarmuutta) ja tätä kautta vaikuttaa positiivisesti kustan-
nuksiin. Tässäkin tulee ottaa huomioon kuljetuskustannukset ja pienien erien käsittely-
kustannukset, toisin sanoen varastonkierto ei voi yksin olla toimintaa ohjaava määre. 
Grant esittää kuvion 11, joka havainnollistaa varastotasojen laskemista kierron nous-
tessa.  
 
Kuvio 11. Varaston kierron vaikutus varastotasoon (Grant 2014, 102). 
 
3.1.3 Varaston arvo, ABC -luokittelu ja suhde myyntiin 
Jokaisen logistisen ketjun päätavoitteena on tuottaa asiakkaalle sellainen palvelutaso, 
josta on sovittu tai neuvoteltu, ja joka tyydyttää asiakkaan tarpeet. On kuitenkin tiedos-
tettava, että myytävät tuotteet eivät ole saman arvoisia, kuten eivät asiakkuudetkaan. 
Palvelutaso on priorisoitava oikein. (Christopher 2011, 46–47.) ABC -luokittelu on Pare-
ton 80/20 -sääntöön perustuva tapa luokitella tuotteita niiden tärkeyden mukaisesti. Tä-
män yleisesti liike-elämässä käytetyn periaatteen mukaisesti 20 prosenttia tuotteista tuo 
80 prosenttia myynnistä sekä katteesta, 20 prosenttia tuotteista kattaa 80 prosenttia 
vaihto-omaisuudesta ja 20 prosenttia asiakkaista tuo 80 prosenttia myynnistä. (Salmi-
vuori 2010, 37.) 
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Teknocalorissa tuotteet on jaoteltu näihin luokkiin liikevaihtonsa perusteella, mutta luo-
kittelu voitaisiin tehdä myös katetuoton mukaan. Christopher kannustaa tähän katteen 
mukaan luokitteluun, mutta opinnäytetyöhön liittyvän osaston tuotteet ovat sellaisia, että 
niiden tärkeys perustuu myyntimääriin ja saatavuuteen. (Christopher 2011, 46–47.) 
Varaston arvo kuvaa vaihto-omaisuuteen sitoutuneen pääoman määrää. Yrityksen tulee 
itse päättää millä tavalla tätä arvoa seurataan ja monesti on myös perusteltua jakaa va-
rasto osakokonaisuuksiin (kuten esimerkiksi ABC -luokkiin), joille voidaan antaa omat 
osatavoitteensa. (Salmivuori 2010, 82.) Tässä työssä seurataan ABC luokittain myös 
kauden alkuvaraston arvoa suhteessa seuraavan 3 kuukauden hankintahintaan arvos-
tettuun myyntiin. Tarkoitus on seurata, kuinka paljon kauden alkuvarastossa on ollut ta-
varaa suhteessa toteutuneeseen myyntiin. Lähtökohtaisesti alkuvarasto ei toivottavasti  
ylittäisi 100 % (jolloin koko kolmen kuukauden myynnin tavaramäärä on jo kauden alussa 
varastossa tai sitä olisi jopa liikaa), vaan se alittaisi selkeästi tämän rajan, jotta varastoon 
saadaan parempi kierto saapuvien ostojen myötä.  
3.1.4 Pääomien käytön tehokkuus, Dupont -kaavio 
Erään yrityksen käyttövoiman muodostaa pääomien käyttö ja sen tehokkuus. Pääomien 
tehokkuutta mitataan tuottoasteena, josta usein käytetään nimeä ROI (return of invest). 
Dupontin kaaviolla voidaan havainnollistaa yrityksen toimintaan sitoutuneen pääoman 
tuottoa. Sen arvo saadaan, kun liikevoitto suhteutetaan toiminnan sitomaan pääomaan. 
(Sakki 2009, 75.) Varaston arvon eli vaihto-omaisuuden määrän lasku voidaan nähdä 
suoraan ROI prosentin kasvamisena, kun liikevaihto ja ostomäärät pysyvät samana. 
Christopher on kuvannut, kuinka eri Dupont -kaavion elementteihin voidaan vaikuttaa 
logistiikan avulla. Tätä avataan kuviossa 12. 
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Kuvio 12. Logistiikan vaikutus ROI:hin (Cristopher, 59, Sakki, 75). 
Tuloslaskelman puolella logistiikan vaikutus on selkeä, kun puhutaan operatiivisista kus-
tannuksista. Ostomäärät ja -hinnat vaikuttavat ostovelkoihin ja toisaalta sitä kautta va-
rastotasoihin. Oston ja myynnin tai tuotannon kanssa käytävä vuoropuhelu on tärkeää, 
jotta voidaan ennakoida tulevaa ja saadaan palautetta onnistumisista ja epäonnistumi-
sista. Tämän lisäksi logistiikan vaikutukset näkyvät myös taseen puolella. Taseen vas-
taavaa puolella logistiikan toiminnot linkittyvät rahoitusomaisuuteen, koska niillä on 
suora yhteys tilauksen läpimenoaikaan, toimitetaanko tilaus kokonaisena vai osissa, 
sekä laskutuksen oikeellisuuteen. Kyse on siitä, että vaikutetaan yrityksen likviditeettiin; 
mitä nopeampi ja oikeellisempi tilauksen läpimenoaika on tilauksesta laskutukseen, sen 
nopeammin rahat ovat yrityksen käytettävissä. Monet yritykset myös myyvät kiinteää 
omaisuuttaan kuten rakennuksia ja vuokraavat ne, sillä tällöin kulut saadaan taseesta 
tuloslaskelman puolelle. (Christopher 2011, 58–61.) 
Usein jopa yli 50 % yrityksen pääomasta on sidottuna varastoihin. Varastot sitovat  yri-
tyksen pääomia ja on tarkasteltava huolellisesti sitä, kuinka varastotasoja monitoroidaan 
ja johdetaan. Tämän lisäksi on tehtävä strategiset linjavedot niiden minimoimiseksi. 
(Christopher 2011, 60–61.) Toimitusvarmuus säätää yrityksen varmuusvaraston kokoa 
ja näin vaikuttaa suoraan vaihto-omaisuuden määrää (Sakki 2009, 81). 
Työn edetessä kävi selväksi, että rajausten vuoksi Dupont -kaaviota ei voida käyttää 
mittarina. Kaavion numeeriset luvut tulee ottaa kirjanpidosta ja työn kohteena olevassa 
yrityksessä kaikkia tarvittavia kustannuksia ei ole kirjanpitoon viety niin, että lukuja olisi 
mahdollista ottaa työn rajausten puitteissa.  
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3.1.5 Rajaukset 
Tämä työ rajataan yrityksen päävaraston hallintaan ja sen kautta kulkeviin toimitusrivei-
hin.  Yrityksellä on ERP -järjestelmässä käytössä useampia varastopaikkoja, mutta pää-
varaston varastosijainti on varsinainen fyysinen varasto, jossa on 2200 lavapaikkaa ja 
pientavarahyllyjä.  
Työ keskittyy yrityksen yhteen tuotekategoriaan, sillä sen osuus varastosta on huomat-
tava toiminnan luonteen takia. Kyseisen kategorian osuus on varaston toiminnasta noin 
70 %, joten puhutaan tärkeimmästä logistisesta kuluerästä sekä asiakaskokemukseen 
vaikuttajasta. Tilaukset koostuvat sekä varasto- että tilaustuotteista ja saattavat tulla 
useilta eri toimittajilta, jolloin tavoitteena oleva kokonaistoimitus tilauksille on haastava, 
mutta asiakastyytyväisyyden kannalta oleellinen. Asiakkaat toivovat lähtökohtaisesti ko-
konaistoimituksia. Tilaukset voivat olla hyvin pitkiä, jopa sadasta kahteen sataa keruuri-
viä. Toimitusajat tärkeimmältä toimittajalta ovat verrattain pitkiä (vuonna 2019 noin 6–8 
viikkoa) ja nopea toimitusaika on tärkeä kilpailuvaltti markkinalla, jossa on huomattavasti 
suurempia toimijoita. Yrityksen osuus on noin 15 % kyseisestä markkinasta.  
3.2 Tutkimusote 
Toiminnallisella opinnäytetyöllä voidaan tavoitella esimerkiksi käytännön toiminnan oh-
jeistamista tai tietyn toiminnan järkeistämistä tai järjestämistä. Tärkeää on, että siinä yh-
distyvät sekä käytännön toteutus, että raportointi tutkimusviestinnän keinoin. (Vilkka ym 
2003, 9.) Tietoperustana ja teoreettisena näkökulmana tulisi käyttää jotain alan käsitettä 
tai määrittelyä, jonka läpi työtä tarkastellaan. Tietoperustasta rakentuu teoreettinen vii-
tekehys. (Vilkka ym 2003, 42–43.) Tämän opinnäytetyön tietoperusta rakentuu edelli-
sessä luvussa käsiteltyjen mittaamisen ja prosessien kehittämisen mallien kautta. Kana-
sen mukaan toimintatutkimus pyrkii muutokseen ja tutkija on itse mukana toteuttamassa 
muutosprosessia eli muutossykliä (Kananen 2015, 43).  
Tutkimusprosessi alkaa aina tutkimusongelmasta, joka kiinnostaa, ja johon tarvitaan rat-
kaisu. Taustalla vaikuttaa jokin käytännön ilmiö; ongelma tai ongelman muotoon muo-
toiltava ilmiö. Toimintatutkimuksella pyritään muutokseen, eli toisin sanoen tilaan, jossa 
ongelma on poistunut tai olotilaa on parannettu. (Kananen 2015, 11.) Kohdeyrityksessä 
haluttiin implementoida käyttöön toimitusvarmuusmittari, sekä selvittää varastonhallin-
nan nykytilaa. Toimintaa myös haluttiin kehittää näiden pohjalta. Toimintatutkimuksessa 
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ei riitä asiantilan toteaminen, kuten määrällisessä tai laadullisessa tutkimuksessa, vaan 
siihen kytkeytyy muutos ja sen läpivieminen. Tämä vaatii tutkijalta ilmiöön liittyvien syy-
seuraussuhteiden ymmärtämistä ja niihin vaikuttamista interventiolla. Ilmiön ymmärtämi-
nen ei riitä toimintatutkimuksessa, vaan se on edellytys toteutettavalle muutokselle. (Ka-
nanen 2012, 37–38.) Kuvioissa 7 ja 10 esitettiin mallit prosessilähtöisestä ajattelusta ja 
työn onnistumiseksi onkin ensiarvoisen tärkeää ymmärtää sekä yrityksen sisällä toimi-
vien prosessien, sekä niihin liittyvien resurssien vaikutus muutostyöhön, kuin myös or-
ganisaatioiden väliset suhteet. 
Kananen on kuvannut toimintatutkimuksen sykliä, joka lähtee nykytilan kartoittamisesta 
ja ongelmatilanteen analyysistä sekä siihen vaikuttavista tekijöistä; ongelmatilanne mää-
ritellään. Tämän jälkeen asiaan liittyviä syitä ja seurauksia analysoidaan ja esitetään rat-
kaisu, jota testataan. Ratkaisua voidaan tämän jälkeen muokata testauksen pohjalta ja 
testata tätä muutosta ja sen toimivuutta. Tästä vedetään johtopäätökset. Kuviossa 12  ja 
luvussa 3.5 avataan tarkemmin toimintatutkimuksen vaiheita ja sykliä. 
3.3 Aineiston keruu- ja analyysimenetelmä 
Tässä opinnäytetyössä käytetään määrällisen tutkimuksen menetelmiä, jossa analyysi 
toteutetaan perustason tunnusluvuilla, kuten esimerkiksi prosentteina. Aineisto kerätään 
yrityksen ERP -järjestelmästä. Määrällinen tutkimusmenetelmä on toimiva silloin, kun 
opinnäytetyöhön tarvitaan mitattavaa, numeraalista tietoa. Numeroiden avulla voidaan 
yleisesti täsmentää, selittää, perustella tai kuvailla  toiminnalliseen opinnäytetyöhön liit-
tyvää aihepiiriä tai yksityiskohtaa. (Vilkka & Airaksinen 2003, 57–58.) Opinnäytetyötä 
varten kerätty aineisto pitää sisällään vuoden 2019 luvut, minkä lisäksi mukaan otettiin 
vielä ensimmäisen kvartaalin tulokset vuodelta 2020 loppupäätelmiä varten. Lukuja ke-
rättiin työn aikana varaston arvosta, toimitusvarmuudesta, varaston kierrosta, varaston 
suhteesta myyntiin ja myynnistä. 
Tämän lisäksi käytettiin ensimmäisen syklin aikana myös laadullisen tutkimuksen mene-
telmää; osallistuvaa havainnointia prosesseihin liittyvien ongelmien selvittämiseksi. Laa-
dullisen tutkimuksen menetelmät ovat toimivia silloin, kun tarvitaan jonkin ilmiön koko-
naisvaltaista ymmärtämistä (Vilkka & Airaksinen 2003, 63). Jotta toimitusvarmuutta tai 
varastonhallintaa voitiin ruveta kehittämään, tuli ymmärtää kaikki niihin vaikuttavat pro-
sessit ja niissä mahdollisesti piilevät ongelmat. Osallistuvalla havainnoinnilla tarkoitetaan 
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tilannetta, missä tutkija on fyysisesti läsnä tutkimustilanteessa. Osallistuvan havainnoin-
nin etuja on, että tutkija pääsee syvällisesti kiinni tutkittavan ilmiön olemukseen. Osallis-
tuva havainnointi oli strukturoimatonta, eli tutkija keräsi tietoa ilman valmista listaa ha-
vainnoitavista asioista. (Kananen 2015, 80.) Käytännössä tämä tapahtui toimitusvarmuu-
teen perustetun työryhmän toiminnan kautta. Koska ensimmäiset mittaustulokset olivat 
heikkoja, haluttiin mallintaa toimitusvarmuuteen liittyvää prosessia, sekä tuoda esiin, 
mitkä seikat vaikuttavat prosessin tulosta heikentävästi. Johdon aloitteesta perustettiin 
työryhmä, jossa oli myynnin henkilöitä neljältä eri tuotealueelta, ostaja ja opinnäytetyön 
tekijä ryhmän vetäjän roolissa. Ryhmä kokoontui neljä kertaa ja siinä käytettiin sekä va-
paata keskustelua, että Sipoc -mallia prosessin ja siihen vaikuttavien tekijöiden kuvaa-
miseen ja esille tuomiseen. 
Analyysi voidaan määritellä olevan monimutkaisen ongelman pilkkomista pieniin, erilli-
siin osiin, jotka ratkaisemalla kokonaisongelma pystytään toivottavasti ratkaisemaan 
(Kananen 2014, 105).Tutkimuksessa valittujen mittareiden tuloksia verrataan lähtöhet-
ken tuloksiin ja tutkitaan, ovatko tehdyt toimenpiteet vaikuttaneet toivotusti mittareiden 
antamiin lukuihin.  
3.4 Validiteetti ja reliabiliteetti 
Ammattikorkeakoulun opinnäytetyöltä odotetaan tutkimustulosten oikeellisuutta. Se tar-
koittaa, että saadut tutkimustulokset ovat oikeita ja niihin voidaan luottaa. Tutkimuksen 
luotettavuus tulee myös aina varmistaa. Tutkimusten luotettavuutta arvioidaan kahden 
käsitteen; validiteetin ja reliabiliteetin kautta. Kananen kuvaa validiteetin lyhyesti niin, 
että tutkitaan oikeita asioita. Suomen kielessä sanasta käytetään termiä ”pätevyys”. 
Työssä käytetyt mittarit ovat yleisesti hyväksyttyjä varastonhallinnan tunnuslukuja mitta-
via mittareita, ja ne kerätään yrityksen toiminnanohjausjärjestelmästä. Näin ollen lähtö-
kohtaisesti tutkitaan oikeita asioita, kun halutaan selvittää toimitusvarmuutta ja varaston-
hallinnan tasoa yrityksessä, sillä opinnäytetyön validius varmistetaan käyttämällä oikeaa 
tutkimusmenetelmää, oikeaa mittaria ja mittaamalla oikeita asioita. Tutkimusmenetel-
mänä käytetään sekä kvantitatiivisia, että kvalitatiivisia menetelmiä. On syytä pohtia, 
mikä on oikea missäkin tilanteessa ja kuinka tätä oikeaa mitataan, arvioidaan ja määri-
tellään. (Kananen 2014, 125–126.)  
Reliabiliteetilla tarkoitetaan tulosten pysyvyyttä, eli mikäli tutkimus toistettaisiin, tulok-
sena olisi sama tulos. Saadut tulokset eivät johdu sattumasta, mutta on hyvä huomata, 
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että mittari saattaa olla viallinen tai erilainen. Toimintatutkimuksen luotettavuusarviointi 
on haastavaa tutkimukseen liittyvän muutoksen tavoittelun vuoksi. Voidaankin ajatella, 
että toimintatutkimus ei ole vain yksi tutkimus, vaan joukko tutkimuksia, joilla ilmiötä tar-
kastellaan. Kananen esittää kvantitatiivisen tutkimuksen luotettavuusarvioinnin kuvion 
13 avulla. (Kananen 2014, 126.) 
 
Kuvio 13. Kvantitatiivisen tutkimuksen luotettavuus koostuu reliabiliteetista ja validiteetista (Kana-
nen 2014, 127). 
 
Reliabiliteetti tarkoittaa mittausten pysyvyyttä ja se koostuu stabiliteetista ja konsistens-
sista. Tämän tutkimuksen mittariston tulisi mitata sitä, mitä niiden on tarkoitettu mittaa-
vankin (toimitusvarmuus, varastonkierto jne.), mittaristo olisi toisin sanoen validi. Näin 
ollen toistettaessa tutkimus saataisiin samat tulokset. Stabiliteetilla tarkoitetaan sitä, että 
mittari voi itsessään olla validi, mutta tutkittava ilmiö muuttuu ajan kuluessa. Toisin sa-
noen sillä mitataan mittarin pysyvyyttä ajassa. Stabiliteettia nostetaan mittaamalla ajalli-
sesti peräkkäin. Myös ilmiön stabiliteettia voidaan mitata. Yleensä tutkimuksen validitee-
tin ollessa kunnossa, myös reliabiliteetti on kunnossa ja toisaalta mikäli mittarin reliabili-
teetti ei ole kunnossa, mittarin ei voi sanoa olevan validi. (Kananen 2014, 128.) Tässä 
voidaan tietysti kysyä, että mikäli toimintatapoja muutetaan ts. vaikutetaan esimerkiksi 
toimitusvarmuuteen liittyvään pääprosessiin voimakkaasti, niin puhutaanko silloin ilmiön 
muutoksesta? Toki mittarit antavat historiasta samat tulokset kuin ennenkin ja yhä edel-
leen ne mittaavat samaa, oikeaa asiaa, mutta jos prosessi on muuttunut, niin silloin tämä 
tietty tutkittu ilmiö ei ole stabiili.  
 
Mittari on validi silloin, kun se mittaa sitä mitä alun perin oli tarkoitettu. Validiteetti var-
mistetaan käyttämällä oikeaa tutkimusmenetelmää, oikeaa mittaria ja mittaamalla oikeita 
asioita. Sisäinen validiteetti tarkoittaa oikeaa syy-seuraussuhdetta ts. X tapahtui koska 
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Y ja sisältövaliditeetti puolestaan syntyy siitä, että mittari perustuu johonkin teoriaan. Si-
säistä validiteettia on pohdittu tarkemmin kuviossa 28, jossa käydään läpi tutkimuksen 
aikana löytyneitä syy-seuraussuhteita. Ulkoisella validiteetilla ilmaistaan saatujen tulos-
ten yleistettävyyttä. Kaikki työssä käytetyt mittarit ovat pohjattu mittaamisen teorioihin ja 
lähes kaikki mittareista ovat alalla tunnettuja ja yleisesti käytettyjä.  Käsitteenä rakenne-
validiteetti on hyvin lähellä sisältövaliditeettia ja se liittyy aiheen teoriaan tarkastellen yk-
sittäisiä käsitteitä. Tässä työssä on käsitelty melko laajasti erilaisia varastonhallintaan ja 
toimitusvarmuuteen, sekä mittaamiseen ja prosessinäkökulmiin liittyviä käsitteitä. Kritee-
rivaliditeetissa puolestaan haetaan vahvistusta tulosten luotettavuudelle muilla mitta-
reilla. Voidaan esimerkiksi tarkastella muiden vastaavien tutkimusten tuloksia. (Kananen 
2014, 130.) Kriteerivaliditeetin toteuttaminen tässä työssä olisi mahdollista ainoastaan 
sillä tasolla, että onko mittarin antama tulos hyvä vai huono verrattuna muihin yrityksiin. 
 
3.5 Toimintatutkimuksen sykli 
Toimintatutkimus etenee Kanasen kuvaamalla syklillä (Alkup. Rothwell 1999, 84). Käy-
tännön ongelmat pilkotaan kysymyksiksi, joihin voidaan löytää vastauksia tieteellisin me-
netelmin. Vastaus ei ole riittävä toimintatutkimuksen tulos, vaan kysymys tai ongelma on 
vielä poistettava. Perinteinen tutkimus toteaa ongelman, mutta kehittämis- ja toimintatut-
kimus pyrkivät myös poistamaan havaitun ongelman. (Kananen 2014, 56.) 
 
1. Ongelman määrittely 
Toimintatutkimukseen kuuluva kehittämistyö vaatii sen määrittämisen ja nimeä-
misen. Ongelman löytämisen lisäksi, sen syyt tulee selvittää. Määrittelyn jälkeen 
ongelma muotoillaan tutkimuskysymyksiksi. Määrittelyvaiheessa ongelman yti-
men löytäminen ja ymmärtäminen on oleellista. (Kananen, 36.) Tämän opinnäy-
tetyön tutkimusongelma on määritelty olevan: voidaanko yrityksen vaihto-omai-
suuden käyttöä tehostaa luomalla ja soveltamalla toimitusvarmuuden mittaami-
sen työkaluja ja prosesseja?  
2. Ongelman tutkiminen 
Prosessin eri vaiheissa tulee kysyä oikeita kysymyksiä: mikä on ongelma, mitä 
tietoa ongelman ratkaisemiseksi tarvitaan ja mitä pitää tehdä. Ongelman määrit-
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tely ei riitä vaan sen muuttaminen oikeiksi tutkimuskysymyksiksi on tärkeää. (Ka-
nanen, 26.) Ongelmaa lähdettiin purkamaan avustavien kysymysten avulla: onko 
yrityksen pääomien käyttö vaihto-omaisuuden kannalta tehokkaalla tasolla? 
Mitkä mittarit kertovat vaihto-omaisuuden käytön tehokkuudesta? Mitä mitataan, 
kun mitataan toimitusvarmuutta? Mitkä tekijät vaikuttavat vaihto-omaisuuden hal-
linnan tehokkuuteen? 
3. Ongelman syiden ja seurausten analysointi 
Useat ongelmat näyttäytyvät eri tavoin riippuen tarkastelijan näkökulmasta. Tut-
kimustietokaan ei aina tarjoa yksiselitteistä ratkaisua tai oikeaa päätöksentekoa. 
(Kananen, 27.) Oikein valitut mittarit ja tuloksista oikein vedetyt johtopäätökset 
vievät työtä eteenpäin. Tässä työssä on mittarien lisäksi haettu ratkaisua proses-
sien kehittämisen kautta ja tähän on käytetty SIPOC -mallia auttamaan toimitus-
varmuuteen liittyvien prosessien mallintamisessa. 
4. Ratkaisun esittäminen 
Ongelmien ratkaiseminen on harvoin, jos koskaan, yksiselitteistä ja helppoa. Tut-
kimusongelma ja sen luonne määrittävät miten ja millä menetelmillä ongelma voi-
daan ratkaista. On myös mahdollista, että ongelmaa ei voi ratkaista. Ongelman 
löydyttyä tehdään interventio, eli sen syyt pyritään poistamaan tai niihin pyritään 
vaikuttamaan. (Kananen, 37, 39.) Ensimmäisessä syklissä haettiin ratkaisua pro-
sessien kehittämisen kautta: työryhmässä keskusteltiin prosessiin vaikuttavista 
asioista, henkilöstölle järjestettiin järjestelmäkoulutusta, ERP järjestelmään teh-
tiin muutoksia ja prosessiin liittyviä toimintoja pyrittiin standardoimaan. 
5. Ratkaisun testaaminen 
Intervention vaikutuksia ei pysty todentamaan ilman vertaamista esimerkiksi läh-
tötilanteeseen. Muutosta voidaan arvioida vain, mikäli tutkimusasetelmassa on 
interventiota edeltävä tilanne ja sen jälkeinen tilanne. Edellä kuvattu tutkimusase-
telma ei kuitenkaan vielä takaa sitä, että muutos on kokonaan tai osittain inter-
vention seurausta, sillä myös ulkopuoliset tekijät saattavat vaikuttaa muutokseen. 
Arviointimallina on tässä työssä käytetty ennen ja jälkeen mittausta. (Kananen, 
60–61.) 
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6. Ratkaisun muokkaaminen testauksen pohjalta 
Interventioprosessia tulee arvioida, jotta sitä voidaan kehittää tulevia tilanteita 
varten. Validiteetti ja reliabiliteetti tarkoittavat yksinkertaisimmillaan sitä, että mi-
tattiin sitä, mitä oli tarkoitus mitata ja reliabiliteetti sitä, että toistettaessa saadaan 
samat tulokset. (Kananen, 63–64.) Tämän jälkeen tutkimus siirtyy seuraavaan 
sykliin. Todettiin, että pelkkä prosessien kehittäminen ja järjestelmän käytön te-
hostaminen eivät toimenpiteinä ole riittäviä. Uutena ratkaisuna ongelmaan esite-
tään parempia työkaluja ostamiseen, varastonhallintaan ja raportointiin. 
7. Uuden ratkaisun testaaminen / kokeilu 
Tulosten luotettavuuden takia on varmistuttava siitä, että muutos johtui nimen-
omaan interventiosta, eikä ulkopuolisista tekijöistä. Tulosten yleistettävyyttä tulee 
myös arvioida. Interventioon liittyy usein huono yleistettävyys, sillä sen soveltu-
vuus muihin vastaaviin tilanteisiin riippuu siitä, kuinka hyvin tilanteet vastaavat 
todellista tilannetta ja kuinka onnistuttiin määrittelemään intervention taustalla 
vaikuttava teoria. Myös teorian tekijät (muuttujat) ja niiden väliset riippuvuussuh-
teet tulee arvioida. (Kananen, 64–65.)  
8. Johtopäätökset 
Toimintatutkimusta ei voida arvioida toteavan tutkimuksen menetelmin, vaan tu-
loksia verrataan hankkeen omiin tavoitteisiin. Mikäli ongelma on poistunut tai sen 
aiheuttama haitta on pienentynyt, voidaan toimintatutkimuksen sykliä pitää on-
nistuneena. Mittarien yksiselitteisyys ja onnistunut muutoksen mittaaminen ovat 
toimintatutkimuksessa tärkeää tuloksellisuuden kannalta. Tulosten lisäksi voi-
daan mitata myös oppimista tai asenteiden muutosta. (Kananen 2014, 137.)  
Seuraavassa kuviossa 14 kuvataan Kanasen mallin mukaisesti edellä mainittua opin-
näytetyön syklistä etenemistä (Kananen 2014, 34). Tässä opinnäytetyössä on kaksi syk-
liä ja niitä avataan seuraavassa kappaleessa tarkemmin. 
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Kuvio 14. Toimintatutkimuksen vaiheet ja sykli (Kananen 2014). 
 
3.6 Tavoitteet 
Toimintatutkimuksen tavoitteena on tutkia toimitusvarmuuteen vaikuttavia tekijöitä sekä 
toimitusvarmuuden tasoa kohteena olevassa yrityksessä, minkä lisäksi toimitusvar-
muutta pyritään kehittämään. Samalla selvitetään, onko yrityksen pääomien käyttö 
vaihto-omaisuuden kannalta tehokkaalla tasolla ja mitkä mittarit kertovat varastoinnin 
onnistumisesta. Onko toimitusvarmuuden seuraamisella ja parantamisella vaikutusta 
vaihto-omaisuuden hallintaan? Toimintatutkimuksessa suunnitellaan ja implementoi-
daan käyttöön toimitusvarmuusmittari ja kehitetään yrityksen toimintaa tämän mittarin 
tulosten perusteella. Lisäksi tarkastellaan myös muiden mittarien tuloksia työn edetessä. 
4 Tutkimustulokset 
Toimintatutkimuksen vaihekaaviota on monia ja ne vaihtelevat kirjoittajan mukaan, mutta 
perusajatus on sama: ongelman määrittely, ratkaisun esitys, ratkaisun kokeilu ja arvi-
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ointi. Kuten edellä on esitetty, toimintatutkimuksen eteneminen tapahtuu sykleissä. (Ka-
nanen 2014, 24.) Alla olevassa kuviossa 15 avataan tämän opinnäytetyön syklit ja ete-
neminen. 
 
Kuvio 15. Toimintatutkimuksen sykli.  
4.1 Nykytilan kartoitus 
Varsinainen muutostyö lähti liikkeelle siitä, että myynnin toimitusvarmuudesta ei ollut kä-
sitystä eikä toimitusvarmuusmittaria ei ollut yrityksessä olemassa. Ensimmäinen tehtävä 
oli luoda mittari yrityksen käyttöön. Tässä työssä oli neljä vaihetta; mittarin määrittely, 
sen rakentaminen yrityksen ERP -järjestelmään, tulosten käsittely ja raportin ulkoasun 
muokkaaminen. 
1. Mittarin määrittely; mitä ja kuinka mitataan 
Toimitusvarmuutta voi mitata monella eri tavalla ja yrityksen tulee itse määritellä, 
miten se haluaa sitä mitattavan. Johtoryhmässä päätettiin, että toimitusvarmuutta 
mitataan myyntirivitasolla, mittari ei siis ota kantaa siihen, onko kyseessä osa- 
vai kokonaistoimitus. Lisäksi todettiin, että rivin toteutumaa halutaan verrata sii-
hen päivään mitä asiakkaalle on ensimmäisen kerran tilausvahvistuksella luvattu. 
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Tämä tarkoittaa, että mikäli asiakkaalle ilmoitetaan toimitusajan muutoksesta uu-
della tilausvahvistuksella, niin toimitusvarmuus ei enää voi olla 100 % vaikka 
asiakas hyväksyisikin uuden toimituspäivän. Toimitusvarmuutta haluttiin mitata 
erikseen suurimpien toimittajien tuotteiden osalta, sekä erikseen tilaus- ja varas-
totuotteiden osalta.  
2. Mittarin rakentaminen ERP järjestelmään 
Yrityksen käytössä olevaan Microsoft Dynamics NAV -järjestelmään piti rakentaa 
raportti, joka kerää tarvittavan datan esiin. Tämä raportti tuotettiin käyttöön  jär-
jestelmätoimittajan puolesta. Jotta mittari saatiin toimimaan oikein, jouduttiin 
myös muuttamaan hieman myyntitilauksen käsittelyä, sekä automaattista arkis-
toitumista. Arkistoituminen oikein on olennaista, jotta ensimmäinen tilausvahvis-
tus saatiin jäämään järjestelmään talteen.  
3. Mittarin tulosten käsittely  
Mittari tuottaa järjestelmästä Exceliin raportin, jossa toimitetut myyntitilausrivit 
vertautuvat asiakkaan pyytämään tilauspäivämäärään ja ensimmäisellä tilaus-
vahvistuksella luvattuun päivämäärän, sekä laskee näiden erotuksen päivissä. 
Tämä raportti käsitellään sitten manuaalisesti luettavaan ja ymmärrettävään 
muotoon. 
4. Raportin ulkoasun muokkaaminen 
Raportti piti tuottaa ymmärrettävään ja helposti hahmotettavaan muotoon. Tämä 
oli haasteellista ja lopulta päädyin jaottelemaan erot luvattujen ja toteutuneiden 
myyntitilausrivien osalta seuraavasti: 
oikein toimitetut 
ero toimituksen ja luvatun pvm:n välillä 1–2 pv 
ero toimituksen ja luvatun pvm:n välillä 1 viikko 
ero toimituksen ja luvatun pvm:n välillä 2 viikkoa 
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ero toimituksen ja luvatun pvm:n välillä yli 2 viikkoa 
Raportissa ei huomioida sitä, onko toimitusajan heitossa kyse luvatusta toimitus-
ajasta aikaisemmin vai myöhemmin toimitetusta rivistä. Tulokset haluttiin nähdä 
suurimpien toimittajien osalta, osastotasolla sekä koko yrityksen tasolla. Lisäksi 
tuloksia raportoidaan sekä kvartaaleittain, että rullaavan 12 kuukauden menetel-
mällä, jotta saadaan toimitusvarmuuden muutos esiin. Esimerkki tästä ensimmäi-
sestä raportista löytyy Liite 1. Tämän raportin ongelmaksi ilmeni käytössä se, että 
se ei kertonut muutoksesta edelliseen ja lisäksi se oli todella vaikea työstettävä. 
4.2 Varastotilanteen analysointi 
Ensimmäinen mittaustulos ensimmäisen kvartaalin päätteeksi (Q1, 1.1.–31.3.) 2019 
osoitti, että tutkimuksen kohteena olevan tuoteryhmän tulokset olivat melko huonoja toi-
mitusvarmuuden ja varastonkierron ollessa heikkoja, ja toisaalta varastonarvon oli tur-
han korkea. Tämä laski koko yrityksen logistisia mittaustuloksia. Lisäksi varasto oli ja-
kautunut niin, että A ja B tuotteita oli 57,81 % kokonaisvarastonarvosta, jolloin muita 
tuotteita oli turhan paljon. Opinnäytetyön kohteena olevan osaston myynti on sesonki-
luontoista, mikä tarkoittaa, että myynti ei ole tasaista pitkin vuotta. Varastoinnin onnistu-
misen takia nämä sesongit on syytä ottaa huomioon. Kuvio 16 kuvaa tätä myynnin se-
sonkivaihtelua, salassapitosyistä siitä on poistettu euromäärät. Kuviosta voidaan todeta 
kolmannen kvartaalin olevan kaikkein hiljaisinta aikaa toisen ja neljännen kvartaalin ol-
lessa selkeästi vilkkaampia. 
 
Kuvio 16. Myynnin vaihtelu kvartaaleittain.  
36 
 
4.2.1 Toimitusvarmuus ja toimitettujen rivien määrä 31.3.2019 
Toimitettuja rivejä oli Q1 aikana 4 455 kpl ja kumulatiivisesti 12kk 13 054 kpl. Kumulatii-
vinen 12 kuukauden toimitusvarmuus oli koko tuoteryhmässä 49 % ja jos hyväksyttiin 1–
2 päivän heitto, niin saatiin kokonaisvarmuudeksi 66,3 %. Alla oleva kuvio 17 esittää 
toimitusvarmuuden ABC -luokittain. Varsinkin A ja B tuotteille näin alhaista toimitusvar-
muutta on vaikea hyväksyä. 
 
 
Kuvio 17. Toimitusvarmuus (edellinen 12 kk) ABC -luokittain 31.3.2019.  
4.2.2 Varaston kierto, arvo ja varaston arvon suhde myyntiin 31.3.2019 
Varaston kierto oli heikko, jos sitä verrataan suurimman tavarantoimittajan toteutunee-
seen toimitusaikaan n. 6–8 viikkoon. Kokonaisvarastonkierto 2,77 tarkoittaa sitä, että ta-
vara seisoo varastossa keskimäärin 132 päivää, eli yli neljä kuukautta. B ja C tuotteet 
ovat myös kierron puolesta ongelma, eli niitä on varastossa liikaa. Tämä ilmenee kuvi-
osta 18. 
 
 
Kuvio 18. Varaston kierto ABC -luokittain 31.3.2019 
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Kun varaston arvoja verrattiin kolmen kuukauden myyntiin hankintahintoihin arvostettuna 
ABC luokittain, voitiin todeta, että myyntiin suhteutettuna varastonarvo on väärin jakau-
tunut. Varaston arvo tammikuun 2019 alussa suhteutettuna maaliskuun lopun 3kk va-
rastonkäyttöön oli liian korkea muilla kuin A -luokalla. B ja C tuotteita oli myyntiin suh-
teutettuna huomattavan paljon. Varaston kokonaisarvon osuutta verrattiin Turun yliopis-
ton vuosittaiseen tutkimukseen yritysten keskimääräisistä logistiikkakustannuksista liike-
vaihdosta (Kuvio 2) ja oli hyvin selkeää, että varaston arvo oli myyntiin nähden liian suuri 
ja väärin painottunut. 31.3.2019 tuoteryhmän varastoarvo asetetaan 0 -arvoksi, johon 
seuraavia mittauksia verrataan prosentuaalisesti. Muilla tuotteilla tarkoitetaan tilaustuot-
teita (tilataan vain asiakkaan tarpeeseen) ja poistotuotteita. Varasto oli myös väärin pai-
nottunut, kuten kuviosta 19 voidaan todeta. A tuotteiden myynti on 80 % kokonaismyyn-
nistä, mutta varastossa niiden osuus on vain 35,68 %. 
 
 
 
Kuvio 19. Varaston jakautuminen ABC -luokittain 31.3.2019. 
Edellä käsiteltyjen mittaustulosten valossa voitiin todeta, että vaihto-omaisuuden osalta 
pääomien käyttö oli tehotonta toimitusvarmuuden ja varastonkierron ollessa alhaisia ja 
toisaalta varastonarvon ollessa liian suuri.  
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4.3 Tilanteen kehittäminen, sykli 1 
Ensimmäisenä toimintatutkimusta lähdettiin viemään eteenpäin laadullisen tutkimuksen 
kautta, jotta tutkittavasta ilmiöstä saataisiin mahdollisimman hyvä ja kokonaisvaltainen 
käsitys. Tilannetta ja sen kehittämistä arvioimaan perustettiin työryhmä, johon osallistui 
kaikista eri tuoteryhmistä myynnin ihmisiä, ostaja ja ryhmän vetäjänä toiminut opinnäy-
tetyön tekijä. Toimintaa päätettiin lähteä arvioimaan prosessien kehittämisen kautta. SI-
POC:in avulla mallinnettiin toimitusvarmuuteen liittyvä pääprosessi sekä pohdittiin pro-
sessin toimimattomuuteen liittyviä tekijöitä. Syitä voitiin löytää tavarantoimittajien toimin-
nasta, omista prosesseista ja työkaluista, informaation puutteellisuudesta ja virheellisyy-
destä, sesonkien aiheuttamasta vaihtelusta, vanhenemisesta ja rahdinkuljettajista. Pää-
syitä identifioitiin neljä, joiden alle ryhmiteltiin esiin tulleita haasteita.  
1. Ostamisen ja varastonhallinnan työkalut 
• ABC luokat sekä tilauspisteet ja -määrät joudutaan laskemaan Excelissä itse, 
järjestelmässä ei ole automaattista laskentaa. Työ on suuri ja aikaa vievä, 
eikä yrityksessä ole resursseja tehdä se kuin kerran vuodessa. Tästä syystä 
ABC luokat ja tilausmääreet saattavat olla vanhentuneita. Lisäksi tilauspiste 
ja -määrälaskenta tehdään vuoden keskiarvoilla, joten sesongit eivät tule 
huomioitua riittävästi. 
• Näkyvyys varastoon, varaston kiertoon, toimitusvarmuuteen ja esimerkiksi 
liikkumattomaan varastoon on hyvin huono ja tämän tyyppinen tieto on vai-
keasti etsittävissä. On lähes mahdotonta tuottaa esimerkiksi listaa siitä, mitä 
varastossa on seisonut yli vuoden ja mitkä tuotteet kiertävät huonosti. Tämän 
lisäksi tietoa ei saa visuaalisesti esitettynä, joten sen ymmärtäminen ja käsit-
teleminen on haasteellista. 
2. Henkilöstön järjestelmäosaaminen: päivämäärät ja saatavuus 
• Päivämäärien käyttöä myyntitilausta täytettäessä ei myyjien osalta koettu tär-
keäksi, eikä asiasta ollut mitään yhtenäistä linjaa tai ohjeistusta, kuinka niitä 
tulisi käyttää. 
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• Päivämääriä ei myöskään osata katsoa tai ei tiedetä, mihin niitä tilausta täy-
tettäessä kuuluu täyttää. 
• Tavarantoimittaja vahvistaa toimituksen viikkotasolla, mikä vaikeuttaa eksak-
tin päivämäärän syöttämistä järjestelmään. Tämän lisäksi jälkitoimituksia jää 
yllätyksinä eikä niille saada toimitusaikaa. 
• Mikäli myynnissä huomataan, että kaikkia tilauksen tuotteita ei saada pyydet-
tynä päivämääränä lähtemään, ei osata arvioida osatoimitusriveille päivä-
määriä tai pitkän tilauksen ollessa kyseessä ei ehditä käymään joka riviä läpi, 
jolloin asiakas ei tiedä mitä on jäämässä jälkitoimitukseen, tai milloin hänen 
jälkitoimituksensa on tulossa. 
3. Tuotetietojen oikeellisuus sekä nimikekortin päivämäärät 
• Hankintalista, jolla ostoja tehdään tuottaa väärän tilauspäivämäärän ostoti-
lauksen riveille. Tällöin oston toimitusvarmuusraportti ei toimi oikein minkä 
lisäksi järjestelmästä ei saada esiin toteutuneita toimitusaikoja. 
• Päivämääriin luottaminen on ongelma, paras arvaus ostotilauksella tai nimi-
kekortilla oletustoimitusaikana, johtuen edellä mainitusta. Järjestelmän tar-
joama päivämääräinfo on monelta osin vain paras arvaus, eikä toimitusajat 
toteudu sen mukaan tai niitä ei osata lukea. Koska oston toimitusvarmuutta 
tai toteutuneita toimitusaikoja ei voida seurata, päivämääriä ei pystytä tämän 
tarkemmin arvioimaan. 
• Oston toiminta ja tilauksen eteneminen on myynnissä epäselvää, ei tunneta 
toimintatapoja. 
• Milloin tilauksia vahvistetaan ja miten toimitaan, kun toimitusaika muuttuu, tä-
hän ei ole prosessia. 
4. Informaation kulku  
• Varaston saldonäkymät koettiin olevan järjestelmässä sekavat. 
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• Projektimyynnissä päivämäärät elävät myös asiakkaiden pyynnöstä, varsin-
kin isoissa projekteissa harvoin alkuperäiset päivämäärät pitävät. 
• Jotkin tavarat vanhenivat varastoon, FIFO (First In First Out) ei toimi käytän-
nössä. 
• Prosessin hitaus ja tunne epämääräisyydestä, ei tiedetty miten tilaus etenee 
ja kuinka, tai millä aikataululla osto toimii. 
• Vuoropuhelu oston, myynnin, varaston ja tavarantoimittajan välillä tapahtuu 
hyvin eri mallein, riippuen kuka henkilö on kyseessä. Kaivattiin selkeät peli-
säännöt koko talolle, kuinka toimitaan. 
• Päämiestapaamisiin tulisi ottaa myös oston terveiset mukaan ja näissä ta-
paamisissa tulisi käydä läpi, kuinka tilaus-toimitusprosessi käytännössä toi-
mii. Päämiestapaamiset ovat olleet hyvin pitkälle vain myynnin vastuulla. 
• Myynnin tilausten tekemisessä ei riittävästi ennakoitavuutta, tilauksia tulisi 
syöttää hyvissä ajoin järjestelmään, jotta ne näkyisivät myös ostolle mahdol-
lisimman aikaisin. 
Syitä oli monia, joten tilanteen parantaminen vaati osaltaan erilaisia lähestymistapoja ja 
toimenpiteitä. Kehittämistoimenpiteiksi valikoitui seuraavia asioita:  
1. Järjestelmäkoulutus  
Koska sekä ostossa että myynnissä päivämäärien käyttö oli epäselvää, piti hen-
kilöstöä kouluttaa asiaan. Koulutuksissa käytiin läpi päivämäärien täyttämistä ti-
laukselle, sekä mahdollisten toimitusaikojen lupaamista. Lisäksi varastosaldojen 
katsomista käytiin läpi, jotta monesta eri varastosijainnista osataan katsoa oikeaa 
saldoa. 
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2. Järjestelmään tehtävät muutokset  
Toimitusaikojen automaattiseen lupaamiseen tarvittava painike puuttui kokonaan 
myyjän roolilta yrityksen ERP järjestelmässä. Tämä lisättiin näkymään, minkä li-
säksi tuotekortin varastosaldo -näkymä muutettiin näyttämään oletuksena pää-
varaston saldoa.  
3. Toimintatapojen läpikäynti ja yhtenäistäminen  
Koulutuksissa oli mahdollista myös käydä varsinaista prosessia läpi. Koska osto-
osasto toimii työkalujen puitteissa samalla tavalla riippumatta siitä, mikä osasto 
on kyseessä, tuli myös normaalien varastotilausten tekeminen tehdä samojen 
sääntöjen mukaan. Esimerkiksi päivämäärät tulee täyttää oikeisiin kenttiin ja toi-
mitusaikaa tulee arvioida ennen tilausvahvistuksen lähettämistä. Käytiin läpi koko 
prosessia tavaran toimittamiseen ja laskutukseen saakka, jotta kaikille muodos-
tuisi parempi kokonaiskuva tilauksen etenemisestä. 
4. Uusien työkalujen arviointi 
Koska yrityksen käytössä oleva ERP -järjestelmä tarjoaa melko kankeat työkalut 
ostamiseen tai varastonhallintaan, ryhdyttiin myös kartoittamaan soveltuvia ERP 
-järjestelmän päällä toimivia erillisiä ohjelmistoja. Eräs tällainen ratkaisutarjoaja 
valikoitui tarkempaa tarkastelua varten ja heidän tarjoamaan ohjelmaan tutustut-
tiin tarkemmin.  
4.4 Ratkaisun testaaminen, sykli 1 
Pian toisen kvartaalin aikana tuli selväksi, että ensimmäinen suurempi ongelma oli yhä 
edelleen raportointi. Opinnäytetyön vaatimat tunnusluvut olivat vaikea ottaa esiin järjes-
telmästä, se vei paljon aikaa ja osaan esille tulleesta datasta piti suhtautua varauksella. 
Koska järjestelmä ei tuota itse ABC -luokittelua, tämä luokittelu järjestelmässä oli osittain 
vanhentunutta. Tällä oli vaikutusta siihen, kun myyntiä, varastotasoja, toimitusvarmuutta 
tai varastonkiertoa tarkasteltiin ABC -luokittain. Erityisesti ongelma nousee esiin B ja C 
luokan tuotteiden osalta. Toinen ongelmallinen raportti oli toimitusvarmuusraportti. 
Koska raportti tuotti käsittelemätöntä myyntirividataa Exceliin, sen manuaaliseen muok-
kaukseen meni todella paljon aikaa. Seassa oli rivejä, joita ei voinut ottaa raportointiin 
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mukaan ja sen tekeminen luettavaan muotoon vei useamman päivän aikaa. Esiin tuli 
myös asioita, joita ei tullut ajatelleeksi mittaria luodessa esim. 
1. Myyntitilauksen arkistointi järjestelmään, tämä ei ollut pakollista, joten ensimmäi-
nen arkistoitunut versio saattoi itse asiassa olla jo kolmas tai neljäs versio -> ar-
kistoinnin automatisointi järjestelmään. 
2. Myynnin palautustilaus aiheutti virhetilan raporttiin, tämän huomioiminen ja näi-
den rivien poissulkeminen. 
3. Kun raportoitiin vasten ensimmäistä luvattua toimituspäivää, niin mittari näytti 
päivämäärän väärin ensimmäisen arkistoinnin jälkeen tilaukselle lisätylle riville. 
4. Toimitusvarmuuden mittaamisen lähtökohtia tuli pohtia uudelleen. Lähtökohtana 
ollut ajatus, että toimitusvarmuutta mitataan ensimmäisestä asiakkaalle luvatusta 
päivästä ei ollut käytännössä toimiva, sillä usein myyjä ei tiedä oikeaa toimitus-
päivää vahvistaessaan tilauksen. Tämä tarkoittaa, että myyjä laittaa tilausvahvis-
tuksen saatesanoilla toimitusaika vahvistuu myöhemmin, mutta järjestelmän ja 
raportin näkökulmasta päivämäärä on vahvistettu. 
4.5 Tilanteen kartoitus sykli 1 jälkeen 
Opinnäytetyössä käytettäviä mittareita tutkittiin ensimmäisen syklin jälkeen Q2 päät-
teeksi ja tulokset eivät edellä mainituista toimenpiteistä huolimatta olleet juurikaan pa-
rantuneet. Osittain syynä nähtiin olevan tavarantoimittajan pitkät toimitusajat, eli jo tehdyt 
ostot toteutuivat tällä kvartaalilla ja toisaalta tilanne esimerkiksi liikkumattoman ja hitaasti 
kiertävän varaston osalta ei juuri ole muuttunut. Tilanteen korjaantuminen vaatisi pidem-
män aikavälin kuin kolme kuukautta. Suhteettoman suuri B ja C luokkiin kuuluvien nimik-
keiden määrä varastossa ei ole korjaantunut, vaikka niiden tilaamiseen on kiinnitetty 
huomiota. Tilaamisen työkalut olivat kuitenkin yhä samat, eli järjestelmä ei edelleenkään 
tuota parempaa tai ajantasaista, helposti analysoitavaa dataa, eikä näin ollen tilauspis-
teitä tai määriä voitu päivittää. 
Työkalujen osalta on huomattava edellä mainittu ongelma ABC -luokkien päivittämisen 
suhteen. Luokkien päivittäminen on suuri Excelissä tehtävä työ, joka laskutoimituksen 
jälkeen ladataan järjestelmään. Työn vaatiman ajan takia sitä ei ole mahdollista tehdä 
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esimerkiksi kerran kvartaalissa ennen tunnuslukujen arviointia resurssipulan takia. Tä-
hän liittyy myös edellä mainittu, ostamiseen ja ostomääriin liittyvä asia, eli tilauspisteet 
ja tilausmäärät lasketaan myös Excelissä manuaalisesti perustuen edellisen vuoden 
myyntiin. Tämä on valtava työ johtuen nimikkeiden suuresta määrästä (n. kaksituhatta 
aktiivista, 12 kuukauden aikana myytyä nimikettä) sekä niihin liittyvästä, yli kolmentois-
tatuhannen myyntirivin datasta. Tämä on tehty myös kerran vuodessa vuoden keskiar-
volla, mikä aiheuttaa eräänlaisen keskiarvoharhan. Sesonkiaikana keväällä ja syksyllä 
tavaraa on liian vähän ja muina, hiljaisempina aikoina tavaraa on liikaa. 
4.5.1 Toimitusvarmuus ja toimitettujen rivien määrä 30.6.2019 
Kuviosta 20 nähdään, että A tuotteiden toimitusvarmuus oli noussut 3,92 %, ja jos hy-
väksytään 1–2 päivän ero luvattuun toimituspäivään, niin 6,62 %. Myös B luokan tuottei-
den, sekä tilaustuotteiden toimitusvarmuus oli parantunut hieman, C luokan oikein toimi-
tettujen rivien hieman huonontuessa. Joka tapauksessa osaston kokonaistoimitusvar-
muus oli parantunut 3 % ja 1–2 päivän ero hyväksyttäessä 6,1 %. Vaikka pientä paran-
nusta oli tapahtunut, toimitusvarmuus ei vieläkään ole riittävällä tasolla. Oikein toimitet-
tujen rivien määrää tutkiessa voitiin todeta, että toimitusvarmuus oli parantunut siinä mie-
lessä, että Q2 aikana oikein toimitettuja rivejä oli 424 myyntitilausriviä enemmän kuin Q1 
aikana. Myyntitilausrivejä toimitettiin 2 190 kpl enemmän kuin edellisessä kvartaalissa.  
 
 
Kuvio 20. Toimitusvarmuus edellinen 12kk 30.6.2019. 
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4.5.2 Varaston kierto, arvo ja sen suhde myyntiin 30.6.2019 
Kun tarkastellaan myyntiä ja sen jakautumista kvartaaleittain, voidaan todeta, että toinen 
kvartaali on selkeästi sesonki aikaa ja näin ollen varaston arvon tulisi olla korkealla, kun 
jakso alkaa. Kolmas kvartaali 1.7.–30.9. on vuoden hiljaisinta aikaa, eli kesällä varaston 
arvon tulisi olla mahdollisimman alhaalla. Varaston kierto oli kokonaistasolla hieman pa-
rantunut, mutta kierto oli yhä edelleen melko alhainen. A luokan tuotteille tavoite asete-
taan välille 8–10, B luokan tuotteille 7–9 ja C luokalle 4–5. Kuviossa 21 esitetään Q2 ja 
Q3 välinen ero. 
 
 
Kuvio 21. Varaston kierto edellinen 12 kk 31.3.2019 ja 30.6.2019. 
Varaston arvon osuus 3kk:n myynnistä oli laskenut kaikissa luokissa kokonaisuuden ol-
lessa jo paremmalla tasolla. Yhä edelleen B ja C tuotteita oli liikaa varastossa. Koska 
näiden luokkien varastonkiertokin on alhainen, niiden väheneminen kokonaisuudesta ky-
syy enemmän aikaa kuin 3 kuukautta. Varaston jakautuminen ABC luokkiin oli hieman 
huonontunut A ja B luokkiin kuuluvien tuotteiden ollessa nyt 55,45 prosenttia edelliseen 
mittaustulokseen 57,81 prosenttiin verrattuna (kuvio 21) 
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Kuvio 22. Varaston jakautuminen ABC -luokittain 31.3.2019 ja 30.6.2019. 
4.6 Tilanteen kehittäminen, sykli 2 
Koska prosessien kehittäminen ei tuonut riittävää parannusta tilanteeseen, päätettiin 
seuraavana toimenpiteenä kokeilla tehokkaampia työkaluja ostamisen ja varastonhallin-
nan tueksi. Yrityksen käytössä oleva Microsoft Dynamics NAV järjestelmä ei tarjoa riittä-
västi mahdollisuuksia varastonhallintaan tai oston tarvitsemien määreiden laskentaan. 
Tämän lisäksi tarvittavia raportteja ei saa järjestelmästä ja siltä osin, kun niitä on, niiden 
käyttö on hyvin työlästä.  
Toiminnanohjausjärjestelmiin liittyvät implementoinnit toimivat hyvin muutosajureina 
myös prosesseihin liittyvissä kehitystehtävissä. On mahdollista, että tämän tyyppisen 
muutoksen aikana prosessit muuntuvat uudelleen tavalla, joka ei olisi ollut mahdollista 
ilman järjestelmään liittyvää muutosta. (Bazet ym 2008, 140.) Uuden ohjelmiston han-
kinnalla on siis vaikutusta myös toimitusvarmuuteen vaikuttavaan prosessiin, sillä se tie-
tyllä tavalla pakottaa ihmiset toimimaan uudella tavalla. 
Sykli 1 aikana oli tutustuttu Expak Finland Oy:n toimitusketjun hallinnan valmisohjelmaan 
ja kuultu referenssejä muilta ohjelmaa käyttäviltä yrityksiltä. Expakista saadaan visuaa-
lisia näkymiä, ostamisensuunnittelu, sekä seurannan raportit. Ohjelma käsittelee suuria 
datamassoja ja niihin liittyviä laskentarutiineja. Lisäksi se opettaa käyttäjää tekemään 
tarvittavia toimia tietyin väliajoin, mikä auttaa ymmärtämään paremmin prosessia koko 
toimitusketjun osalta, sekä antaa eväitä oman työn ja yrityksen toiminnan kehittämiseen. 
(Expak 2019, 7–8.) Tavoitteena ohjelman käytölle on alentaa varastotasoja, parantaa 
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varaston kiertoa ja saada kunnollinen näkyvyys varastoon, erityisesti siihen varastoon, 
joka ei liiku. Opinnäytetyön kohteena olevaan yritykseen se hankittiin nimenomaan oston 
työkaluksi ja sopimuksen ulkopuolelle jätettiin monia muita toimintoja, joita ohjelma tar-
joaa. Expak pystyy tuottamaan elinkaaripohjaista ABC -luokittelua, sekä laskemaan tuot-
teen menekin mukaisia tilauspisteitä ja -määriä. Ohjelman avulla voidaan asettaa varas-
tolle kiertotavoitteita ja se tuottaa selkeitä visuaalisia raportteja. 
Digitaalinen murros on ollut täydessä käynnissä jo pitkään ja se muuttaa myös toimitus-
ketjuihin dramaattisesti. 2018 toimitusketjuilla oli viisikymmenkertainen määrä tietoa käy-
tössään verrattuna vain viiden vuoden takaiseen tilanteeseen. Dataperustainen päätök-
sen teko toimii myös tehokkaana muutosajurina. (Ellis & Santagate 2018, 1.) Tämän 
päivän nopeilla ja tehokkailla ohjelmilla saavutetaan paljon hyötyjä ja tuodaan tehoa kau-
pankäyntiin. Kohdeyrityksessä ymmärrettiin uusien digitaalisten työkalujen avulla saavu-
tettava tiedon saannin tehostuminen, selkeytyminen ja nopeutuminen.  
Ohjelmiston demo asennettiin yhteistyössä Expakin ja Teknocalorin käyttämän ERP -
järjestelmätoimittajan kanssa kesän lopulla 2019. Kun tiedonsiirto ja muut rajapinnat oli 
saatu toimimaan, voitiin aloittaa varsinainen ohjelman käyttäminen. Expakin toimesta 
järjestettiin osto-osastolle käyttökoulutusta ja heillä oli jatkossakin sekä puhelin-, että 
sähköpostituki käytettävissä. Ohjelma koettiin helpoksi käyttää, mutta oston parametrien 
asettamiseen tarvittiin kuitenkin tukea ohjelman toimittajalta. Ohjelma oli täydessä käy-
tössä syyskuun puolivälissä 2019. Seuraava mittauskohta päätettiin asettaa Q1 2020 
päätteeksi, jotta muutoksille tunnusluvuissa saadaan annettua tarpeeksi aikaa tapahtua. 
4.6.1 Toimitusvarmuus ja toimitettujen rivien määrä 31.3.2020 
Toimitusvarmuus oli parantunut hieman vuoden takaiseen lähtötilanteeseen nähden. 
Suunta on oikea, mutta muutos on vähäinen, jos tarkastellaan täsmälleen oikealla toimi-
tuspäivällä toimitettuja rivejä. Eräs esiin tullut haaste on se, että tilaukset ovat hyvin pitkiä 
ja niissä saattaa olla reilusti yli sata riviä. Tavaroita tulee usealta eri toimittajalta ja osa 
on varastotuotteita. Mikäli myyntitilauksen kokonaistoimitusta ei muuteta osatoimi-
tukseksi ja toimituspäivämäärä asetetaan niin, että se ei huomioi puuttuvia tilaustuotteita, 
kaikki rivit myöhästyvät raportin näkökulmasta, sillä kokonaistoimitus estää tilauksen 
nousun varastolle keruuseen. Mikäli osatoimitukseen päädytään, siihenkin tulisi arvioida 
oikeat toimituspäivämäärät myöhemmin toimitettaville riveille. Tämä toiminto tulee kui-
47 
 
tenkin järjestelmästä automaattisesti, sillä se otettiin ensimmäisen syklin aikana käyt-
töön. On todettava, että päivämäärien käyttö järjestelmässä näyttää yhä olevan toimitus-
varmuuteen liittyvän prosessin kannalta ongelma ja haaste käyttäjille. 
 
Kuvio 23. Toimitusvarmuus ABC luokittain edellinen 12kk. 
Toimitettuja rivejä oli 990 kpl vähemmän verrattuna vuoden takaiseen, mikä oletettavasti 
tarkoitti selkeää pudotusta myynnissä.  
4.6.2 Varaston kierto, arvo ja sen suhde myyntiin 31.3.2020 
Myynnin tarkastelu osoitti, että se oli 2019 toteutunut lähes joka kvartaalilla paremmin 
kuin 2018, mutta ensimmäisellä kvartaalilla 2020 oli tapahtunut selkeä notkahdus aiem-
paan vuoteen. Myynti oli pudonnut 19 %. Tällä oli vaikutusta tietenkin varaston arvoon, 
sillä myynnin laskua ei ollut odotettu, vaan sekä ensimmäiselle, että toiselle kvartaalille 
oli budjetoitu myynnin kasvua. Ostoja tarkasteltaessa huomattiin, että samaan aikaan 
ostot olivat onneksi laskeneet jopa 44 %. Edellä mainitusta myynnin laskusta huolimatta 
varaston arvoa oli saatu pienennettyä 6 %. Näin ollen on tuotava esiin, että ostot olivat 
vähentyneet selkeästi enemmän kuin mitä myynnin lasku oli, minkä lisäksi varaston ar-
voa oli saatu laskettua. Tästä voitiin vetää johtopäätös, että ostamisen ohjaaminen Expa-
kin avulla oli toiminut. Seuraava kuvio 24 osoittaa muutoksen myynnissä, ostossa ja va-
rastoarvossa visuaalisesti, salassapitosyistä euromääräiset summat on jouduttu poista-
maan. 
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Kuvio 24. Myynnin, ostojen ja varastonarvon muutos Q1 2019 verrattuna tilanteeseen Q1 2020. 
Tässä kohdin oli jo selvää, että varaston kokonaiskierto ei voinut olla parempi kuin vuo-
den takaisessa lähtötilanteessa. Kuviosta 25 voidaan nähdä, että se ei juuri ollutkaan 
parantunut. Tämä on luonnollista seurausta myynnin laskusta. On kuitenkin huomattava, 
että A ja B tuotteiden kierto oli noussut ja kokonaiskiertokin oli hyvin samalla tasolla, 
vaikka kvartaali oli toteutunut täysin ennustamattomalla tavalla myynnillisesti.  
 
 
Kuvio 25. Varastonkierto 31.3.2020 verrattuna tilanteeseen 31.3.2019 
Kokonaiskierron tilannetta pohdittaessa esiin nousi tärkeä logistinen seikka, jolla on mer-
kittävä vaikutus varastonkiertoon. Päätavarantoimittajan tehdas sijaitsee Tšekeissä ja 
tuoteryhmään kuuluvat tavarat ovat arvoltaan kohtuullisen pieniä, vievät paljon tilaa kul-
jetettaessa, eivätkä paina mitään. Toisin sanoen rekassa kuljetetaan hyvin paljon ilmaa. 
Jotta rahtikustannusten osuus ei nousisi pilviin, pyritään aina tilaamaan täyden rekan 
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verran tavaraa. Myynnin pienentyessä tämä tarkoitti, että tilauksia olisi logistisesti järke-
vää tehdä vain noin kerran kuussa. Tämä ei kuitenkaan asiakaspalvelullisesti ole mah-
dollista, sillä aina tulee vastaan erikoistuotteita, tai sellaista tavaraa, jota lähtökohtaisesti 
ei pidetä varastossa, joten tilauskierron pidentäminen loputtomiin ei ole mahdollista. 
Tämä aiheuttaa tilanteen, missä ylimääräistäkin tavaraa tilataan mukaan, jotta kuljetuk-
sista saataisiin mahdollisimman täysiä rekallisia. 
 
Alla oleva kuvio 25 osoittaa kuitenkin varaston jakautumisen parantuneen ensimmäi-
sestä mittaustuloksesta. Kun aiemmin A ja B tuotteita oli varaston arvosta 57,81 %, niin 
nyt tuo luku oli 61,51 % C ja muiden tuotteiden osuuden ollessa siis vähenemään päin. 
A tuotteiden osuus kokonaisuudesta oli kasvanut n. 8 prosenttiyksikköä.  
 
Kuvio 26. Varaston jakautuminen ABC -luokittain 31.3.2020. 
Varaston arvon osuus ensimmäisen kvartaalin alussa verrattuna sitä jälkikäteen kysei-
sen kvartaalin hankintahintaiseen myyntiin osoittaa kuinka yllättävä tuo myynnin lasku 
oli. Edellä mainitusta huolimatta varaston arvo oli kvartaalin alussa liian suuri. Kvartaalin 
lopulla se oli kuitenkin saatu jo laskemaan noin 8 %. 
 
 
 
Alla olevassa kuviossa 26 on vielä kertaalleen tarkasteltu tuoteryhmän kokonaisvaras-
tonarvon muutosta opinnäytetyön aikana. Kuten aikaisemmin työssä on mainittu, toinen 
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kvartaali on kaikkein tärkein vuoden aika myynnillisesti, joten sen alussa varastonarvojen 
tulee olla korkealla. Kolmannen kvartaalin alkuun varaston arvon tulisi laskea mahdolli-
simman matalalle, sillä kesä on myynnillisesti vuoden hiljaisinta aikaa (kuvio 16). Salas-
sapito syistä kuviosta on jouduttu poistamaan eurot, mutta palkit osoittavat kuitenkin va-
rastotasojen suhteen toisiinsa. Sekä tammikuun, että maaliskuun 2020 kokonaisvarasto 
oli matalampi kuin vuonna 2019. 
 
Kuvio 27. Kokonaisvarastonarvon muutos opinnäytetyön aikana. 
Yleisellä tasolla katsottuna varaston arvon laskeminen on ollut suorastaan tuskallisen 
hidasta. Vaikka varasto onkin alkanut jakautua paremmin ABC luokkien välillä, kokonais-
varastonarvon laskuun on jatkossa kiinnitettävä ensisijaisesti huomiota. Koska tunnus-
lukujen valossa tilanne ei ollut parantunut tarpeeksi ja tälle piti löytää syitä, tarkastelin 
vielä lopuksi alle 1 kiertävää varaston arvoa sekä Q1 2019, että Q1 2020 mistä selvisi, 
että kerran vuodessa tai sitä hitaammin kiertävän varaston osuus kokonaisvaraston ar-
vosta oli 2019 ollut 43 %. Tämä on erittäin tärkeä seikka tuoda esiin, sillä noin suuri 
kiertämättömän varaston osuus vaikuttaa voimakkaasti kaikkiin varastoinnin tunnuslu-
kuihin. Tätä oli saatu pienennettyä Q1 2020 vain 1 % eli kiertämättömän varaston osuus 
oli yhä edelleen 42 %.  
5 Johtopäätökset  
Vaihto-omaisuuden osalta pääomien käytön tehokkuuteen vaikuttavat monet asiat ja ko-
konaisuuden voidaan sanoa olevan kompleksinen. Kompleksisuudella tarkoitetaan, että 
toimintaympäristöön vaikuttavat monet tekijät, joilla on erilaisia sidoksia ja joista kaikkia 
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ei voi tyhjentävästi tunnistaa tai niiden vaikutusta ennustaa (kuten esimerkiksi myynnin 
kehitys koronaepidemian aikana). Tätä epävarmuutta voi hallita mittaamalla oikeita asi-
oita ja seuraamalla mittareita lyhyellä aikajänteellä. Mittariston tulee olla tarkkaan har-
kittu ja mittarien tuloksien pitää aiheuttaa selkeitä toimenpiteitä.  
Tämän työn tavoitteena oli mm. tutkia onko opinnäytetyön kohteena olevan yrityksen 
vaihto-omaisuuden käyttö tehokkaalla tasolla ja kuinka toimitusvarmuuden mittaamisen 
työkalut ja prosessit voivat tehostaa varastonhallintaa. Liittyykö kehittämiseen etuja tai 
erityisiä riskejä? Toimitusvarmuuden mittaaminen on asiakastyytyväisyyden kannalta 
olennainen tekijä yritykselle, mutta ilman muita mittareita se ei ole riittävä mittari varas-
tonhallinnan näkökulmasta. Toimitusvarmuuden mittaamisen lisäksi varastonhallinta 
vaatii tietoa esimerkiksi varastonkierrosta, varaston arvosta suhteessa myyntiin ja varas-
tonarvon jakautumisesta eri ABC -luokkiin. Myös muita mittaamisen osa-alueita tarvitaan 
riippuen liiketoiminnasta, tällaisia voivat ovat esimerkiksi osatoimitusten määrä, hitaasti 
kiertävät tuotteet, toteutuneet toimitusajat toimittajilta, varaston läpimenoajat tai logistii-
kan kustannukset suhteessa myyntiin. Varaston arvoa tulee seurata ABC -luokittain, ko-
konaisuutena sekä suhteessa myyntiin. Jos toimitusvarmuutta lähdetään kehittämään 
ilman, että otetaan huomioon Grantin ”varastoinnin arvoitus”, seuraa varmasti ongelmia 
varastoon sitoutuneiden pääomien kasvaessa ja tätä kautta myös logistiikan kokonais-
kustannusten noustessa. Kuviossa 27 avataan tarkemmalla tasolla niitä asioita, jotka 
vaikuttavat varastonhallinnan onnistumiseen. 
5.1 Opinnäytetyön lopputulokset 
Vaikka aikaansaatu muutos ei ollut kovin suuri, voidaan todeta, että muutosta tapahtui 
mittarien valossa parempaan suuntaan. Liitteeseen 2 on kerätty yhteen kaikki mittaustu-
lokset vertailua varten. Toimitusvarmuus parani 6,4 prosenttiyksikköä, sillä 1–2 päivän 
ero pyydettyyn toimituspäivään on tuoteryhmän kohdalla hyväksyttävissä. Asiakkaat 
usein ilmoittavat viikon, jonka aikana he haluavat toimituksen, hyvin harvoin on kyse tiu-
kasta toimitusajasta tiettynä päivänä. Varastonkierto ei varsinaisesti parantunut, mutta 
pelkästään se, että se saatiin pysymään samoissa luvuissa myynnin laskiessa selkeästi, 
on kelvollinen saavutus. Lisäksi A ja B tuotteiden kierto oli parempi edelliseen vuoteen 
verrattuna. Varasto oli opinnäytetyön päätteeksi myös paremmin jakautunut ABC -luo-
kittain kuin ensimmäisellä mittaushetkellä. A tuotteita oli varastossa 42,72 % alun 35,68 
% tilanteen sijaan. Voidaan todeta, että lopputulos 31.3.2020 ollut näinkään hyvä ilman 
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Expakin apua. Nykyaikainen ostamisen ohjaamisen ja varastonhallinnan työkalu on eh-
doton apu silloin, kun ERP -järjestelmä ei kykene tuottamaan riittävää laskentaa tai ra-
portointia.  
Varastoon sitoutuu yhä edelleen liikaa pääomaa sen kierron ollessa melko matala (2,75 
eli varasto seisoo noin 132 päivää). Kuten edellä oli mainittu, varaston arvossa oli huo-
mattavan suuri kiertämättömän varaston osuus, jonka poistamiseksi on syytä ryhtyä te-
kemään toimenpiteitä. Loppuvuonna 2019 näitä toimenpiteitä tehtiin; järjestettiin Black 
Friday- ja muita poistokampanjoita. Näissä saatiin poistettua ongelmasta 8 %, mutta ko-
konaisvaraston arvosta sen osuus on yhä 42 %.  Kiertämättömän varaston ongelma on 
kertynyt useiden vuosien aikana, sillä siihen ei ole ollut minkäänlaista näkyvyyttä. Tuossa 
varastonarvossa on myös paljon erikoistuotteita, joiden myyminen on haastavaa, ellei 
mahdotonta. Osa tilanteen syntymistä on ollut se, että varastoon on otettu paljon tavaraa 
tiettyjä asiakkuuksia varten, ja kun nämä asiakkuudet ovat syystä tai toisesta lähteneet 
muualle, tätä varaston osaa ei ole myyty esimerkiksi alennuksella tai muutoin poistettu. 
Edellä mainitun lisäksi toimitusvarmuutta tulisi yhä edelleen selkeästi parantaa. Tämän 
lisäksi olisi syytä tehdä toimituksiin liittyen asiakastyytyväisyyskyselyitä ja seurata niiden 
tuloksia. Näiden toimenpiteiden tulisi olla yrityksen toiminnan keskiössä.  
Työn edetessä löytämiäni syy-seuraussuhteita olen kuvannut kuviossa 27 olevan yksin-
kertaistetun kalanruotomallin avulla. Jokainen onnistuneeseen varastonhallintaan vai-
kuttava laatikko on yhtä tärkeä. Epäonnistuminen yhdessä laatikossa tarkoittaa ainakin 
osittaista epäonnistumista kokonaisuuden osalta. Onnistuneella varastonhallinnalla tar-
koitetaan tilannetta, missä varastoon sitoutuu oikea määrä pääomia, se kiertää toimitus-
aikoihin nähden hyvällä tasolla, toimitusvarmuus on riittävä ja toimituksiin liittyvää asia-
kastyytyväisyyttä seurataan myös asiakaskyselyillä. 
Laatikoihin löytyi tämän oppimisprosessin myötä seuraavia asioita: 
1. Mittarit, seuranta ja toimenpiteet 
Mittariston määrittäminen on yritykselle äärimmäisen tärkeää. Pelkästään oikea 
mittari ei kuitenkaan vielä tuota muuta, kuin dataa päätöksen teon tueksi ja toi-
menpiteitä varten. Yrityksen mittaristo tulisi pohtia kokonaisuutena Parmenterin 
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sipulimallia hyväksikäyttäen (kuvio 6). Mittarien tulisi olla selkeät ja niiden seu-
rannan tulisi antaa selkeitä viitteitä tarvittavista toimenpiteistä. Esimerkiksi jos toi-
mitusvarmuus on alhainen, eräs syy voi olla se, että myyntitilaus on huolimatto-
masti päivämäärien osalta täytetty. Tällöin viestin pitää olla selkeä, myyntitilaus 
tulee täyttää prosessin mukaisesti. Mittarin tulosten tulisi kuvata nykytilanteen li-
säksi myös muutosta. Jokaisella mittarilla tulee olla vastuuhenkilö, jolla on selkeä 
käsitys siitä, miten mittariin vaikutetaan, kenelle siitä raportoidaan ja mitä mit-
taustulokset tarkoittavat.  
2. Ihmiset; osaaminen, kehittäminen, motivaatio 
Koska ihmiset toteuttavat prosesseja käytännössä, heidän johtamisensa, huomi-
oimisensa, kouluttamisensa ja motivoimisensa tulee olla yrityksessä korkeassa 
asemassa. Prosesseja ei suoriteta tarkoituksenmukaisesti, tai työkaluja käytetä 
oikein, mikäli ihminen ei osaa, ei halua tai ei ymmärrä syitä, miksi niin tulee tehdä.  
3. Prosessit 
Koska kaikki yrityksen toiminnot muodostuvat prosesseista, niiden tulee olla toi-
mivat. Prosesseissa tapahtuviin ongelmiin tai virheisiin pitää voida puuttua mata-
lalla kynnyksellä. Hyvin tehty mittari kertoo myös siitä, onko prosessissa ongelma 
ja antaa viitteitä siitä, kuinka sitä tulisi korjata. Prosessit ovat toiminnan selkä-
ranka.  
4. Tietojärjestelmät ja ohjelmat 
Järjestelmien ja ohjelmien pitää vastata yrityksen tarpeeseen. Ohjelmien täytyy 
tukea prosesseja ja toisaalta prosessien oltava sen mukaisia, että ne voidaan 
tietojärjestelmässä toteuttaa. Tämän lisäksi käyttöön tulee saada ajantasaisesti 
päivittyvää raportointia visuaalisesti luettavassa muodossa. Raporttien visuali-
sointi helpottaa ihmisen lukemista ja lukujen ymmärrystä ja visuaaliseen muotoon 
puettu raportti kertoo esimerkiksi muutoksen yhdellä silmäyksellä. 
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Kuvio 28. Kalanruotomalli, opinnäytetyössä havaitut syy-seuraussuhteet. 
5.2 Toimitusvarmuus keskeisenä avainmittarina 
Parmenter on tutkinut yritysten keskeisiä avainmittareita laajasti ja määritellyt hyvän 
KPI:n seitsemän ominaisuutta: 
1. KPI:t ovat ei-taloudellisia mittareita, tarkoittaa, että niiden tuloksia ei esitellä eu-
roina tai muina valuuttoina. 
2. Niitä mitataan säännöllisesti, esimerkiksi 24/7, päivittäin tai viikoittain. 
3. Toimitusjohtaja ja johtoryhmä seuraavat keskeistä avainmittaristoa ja toimivat nii-
den pohjalta. 
4. Ne ilmaisevat henkilöstölle selkeästi mitä toimenpiteitä vaaditaan. Henkilöstö siis 
ymmärtää mittaustulokset ja tietää miten tilanteeseen vaikutetaan. 
5. Toimenpiteet on sidottu tiimien vastuulle, esimerkiksi toimitusjohtaja voi keskus-
tella tiimin esimiehen kanssa tilanteesta, ja tämä voi tehdä tarvittavat toimenpi-
teet tulosten parantamiseksi. 
6. Keskeisen avainmittarin tuloksella on merkittävä vaikutus yrityksen kriittisiin me-
nestystekijöihin. 
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7. Nämä mittarit kannustavat tarkoituksenmukaisiin toimenpiteisiin (toimenpiteitä on 
siis testattu ja todettu, että niillä on positiivinen vaikutus tuloksiin). 
Keskeisiä avainmittareita monitoroidaan siis päivittäin tai viikoittain, mittari ei voi olla kes-
keinen liiketoiminnan kannalta, mikäli sen monitorointi tapahtuu kuukausi-, kvartaali- tai 
vuositasolla. Kaikilla keskeisillä avainmittareilla tulee olla toimitusjohtajan jatkuva huo-
mio. Ennen kuin mittari voidaan todeta olevan keskeinen avainmittari, sen synnyttämä 
suoritus tulee testata, jotta voidaan olla varmoja siitä, että se ohjaa toimintaa oikeaan 
suuntaan. (Parmenter 2010, 6–8.) 
Parmenterin tutkimusta vasten toimitusvarmuuden mittaus yrityksessä voisi hyvinkin olla 
keskeinen avainmittari, mikäli se nostetaan sille kuuluvaan asemaan ja toiminnan keski-
öön. Eräs opinnäytetyön kohtaamista ongelmista oli, että tätä mittaria tarkasteltiin ylei-
sellä tasolla hyvin pintapuolisesti ja sen tulosten parantamista ei sidottu kunnolla kaik-
kien tiimien vastuulle. Mittarointi ja tulosten parantaminen katsottiin olevan vain oston- ja 
logistiikan asia, vaikka myynnin prosessit ja toiminta vaikuttivat hyvin merkittävästi mit-
tarin tuloksiin. Huonoja tuloksia yritettiin ratkaista koulutuksella, prosessien läpikäynnillä 
ja uusilla työkaluilla, mutta koska koko henkilöstö ei kokenut olevansa vastuussa tulok-
sista, tuloksia ei läpikäyty riittävästi eikä selkeitä toimenpiteitä ollut kaikille vastuutettu, 
niin mittari jäi irralliseksi eikä ohjannut toimintaa riittävästi. Mittaria olisi tullut tarkastella 
huomattavasti useammin, joskin tämä ei ollut mahdollista ennen Expak -ohjelman han-
kintaa.  
5.3 Muutoksen johtaminen 
Yrityksen strategiasta voi päätellä, että sisäisesti on tunnistettu joka puolella oleva val-
tavaa vauhtia etenevä muutos. Muutos sinänsä ei ole mitään, millä olisi selkeä alku ja 
loppu vaan se on jatkuva tila tämän päivän maailmassa. Risto Puutio puhuu mielen mal-
leista, joilla tarkoitetaan sellaisia organisaation sisällä olevia, itsestään selviä käytäntöjä, 
joita on vaikea tunnistaa tai muuttaa. Nämä ovat perusoletuksia, joille organisaatioiden 
toimintaa ohjaavat rakenteet muodostuvat. Esimerkkinä tästä voisi olla vaikkapa hyvä 
ryhmähenki, tai negatiivisena esimerkkinä pelon ilmapiiri. Näkyvää toimintaa on hyvin 
vaikea muuttaa, mikäli samalla ei tunnisteta ja johdeta myös mielen mallien muutosta. 
Mikä niiden muuttamisessa on haastavaa, on se, että mielen malleille ominaista on olla 
piilossa meiltä itseltämme. Niiden tunnistamista varten tulee pysähtyä etsimään, ja tälle 
etsinnälle tulee antaa aikaa, huomiota ja kunnioitusta. (Puutio 2018; Virta 2020.)  
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Muutos on siis jatkuvaa ja se voi myös olla luonteva osa organisaatioiden arkea, mikäli 
siihen pystytään suhtautumaan avoimesti ja myönteisesti. Ihmiset suhtautuvat näihin 
muutoksiin hyvin eri tavalla, toiselle pieni toimintatavan muutos voi olla suurempi asia 
kuin vaikkapa organisaation rakenteisiin liittyvä muutos. Toiset suhtautuvat muutoksiin 
täysin välinpitämättömästi, pääasia on työpaikan säilyminen. Usein muutoksen taustalla 
voi olla esimies, joka tunnista tarpeen, virheen tai uuden asian toiminnassa. Muutos on 
kuitenkin aina haaste, sillä esimiehen tai muutosta vetävän vastuuhenkilön tulisi pystyä 
selkeästi avaamaan tämä tarve, joka vielä tässä kohtaa saattaa olla hänelle itselleenkin 
kysymysmerkki. Muutoksen yllättävyys, lopullisuus tai epämääräisyys tekevät muutok-
sen tilanteen haasteelliseksi myös toteuttajalle. Esimiehen lisäksi muutos tarvitsee on-
nistuakseen sitoutuneen johdon, joka selkeästi osoittaa muutoksen tarpeellisuuden. 
Hyvä muutosjohtaja ymmärtää muutosprosessia ja sen, että olosuhteet saattavat olla 
haastavat ja muutosvastarintaa esiintyä. Siitä huolimatta hän osaa kannustaa henkilös-
töään eteenpäin. (Ponteva, 2010, 9–11.) 
Pelkästään organisaation, prosessin tai työtavan muuttaminen ei riitä, mikäli ihminen ei 
ole avoin muutokselle ja ymmärrä miksi se on tärkeää. Opinnäytetyön kohteena olevassa 
yrityksessä on käyty läpi viime vuosina parikin organisaatiomuutosta, minkä lisäksi uu-
distuksia oli tehty jatkuvasti niin työkalujen kuin prosessienkin osalta. Mielen mallien 
muuttaminen on kuitenkin unohtunut kaiken tämän muutosvyöryn keskellä. En voi sanoa 
kokeneeni muutosvastarintaa työtä tehdessäni, mutta osin eräänlaista sitoutumatto-
muutta ja mielenkiinnottomuutta. Toimitusvarmuutta ei nostettu keskeisen avainmittarin 
vaatimalle tärkeystasolle ja toisaalta sen vaatima muutosjohtaminen jäi muiden asioiden 
jalkoihin työn aikana. Työn edetessä olisi tullut enemmän perehtyä muutosjohtamiseen 
ja mielen mallien muuttamiseen.  
Ponteva kuvaa kuviossa 28  muutosta tukevia tekijöitä puutarhan hoidon kautta. Onnis-
tunut muutos tarvitsee useita erilaisia elementtejä tuekseen ja se lähtee toimivasta työ-
yhteisöstä liikkeelle. Kun pohja muutostyölle on valmiina, toimimalla inhimillisesti, reilusti, 
peräänantamattomasti ja kannustavasti ollaan jo pitkällä. Johdon tehtävä on tukea muu-
tosta ja selkiyttää sen tarvetta ja tarkoitusta. Muutoksen keskellä ihmisiä tuetaan ja pal-
kitaan, ei jätetä yksin ja luodaan positiivista tulevaisuudenkuvaa. On hyvä muistaa, että 
muutos ei tapahdu pelkästään työpaikalla tiimin jäsenille tai prosesseille. Muutos tapah-
tuu myös esimiestyössä ja johtamisessa.  
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Kuvio 29. Muutoksen vaatimia elementtejä (Ponteva 2010, 11). 
5.4 Toimenpiteet jatkoon 
Toimintaa tulee yhä edelleen kehittää. Eräs keino hallita varastoa on myynnin ennustei-
den laatiminen. Kohteena olleen tuoteryhmän kohdalla tämä olisi osittain kohtuullisen 
helposti käytäntöön vietävä asia, sillä vakituisilla isommilla asiakkailla on järjestelmään 
tallennettuna valmiit listat tuotteista, joita he tarvitsevat. Lähtökohtaisesti tämä tarve on 
kaksi kertaa vuodessa, keväällä ja syksyllä. Expak tarjoaa ennustamisen laadinnan työ-
kalut, jotka perustuvat tapahtuneeseen myyntiin. Tätä toimintoa ei ole otettu kohdeyri-
tyksessä käyttöön, mutta tuoteryhmän myynti sopisi todella hyvin tällaiseen prosessiin. 
Tämän lisäksi Expakista saadaan myös jälkikäteen tietoa siitä, kuinka hyvin ennustami-
nen on onnistunut, jotta seuraavalla ennustamiskierroksella suoritusta on mahdollista 
parantaa.  
Kuten aiemmin olen sivulla 11 maininnut, niin oli minkälainen sisäinen seurantajärjes-
telmä tai mittarointi tahansa, se ei siis välttämättä kerro todellista asiakkaan kokemusta 
tai tarvetta. Esimerkiksi sisäisesti saatetaan vaatia kovaa varastosaatavuutta, vaikka asi-
akkaan todellinen tarve on oikea-aikaiselle toimitukselle. On olennaista tuottaa sellainen 
palvelumalli, että se on asiakkaalle sopiva. Tuoteryhmän asiakkaat haluavat lähtökoh-
taisesti kaksi kertaa vuodessa valmiiksi tiedossa olevat tuotteensa, joten tätä taustaa 
vasten ennusteiden laatiminen ja paremmin hallitut toimitusaikataulut olisivat täysin to-
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teutettavissa. Varastossa ei tarvitse olla ympäri vuoden kaikkea tavaraa, kun olisi mah-
dollista erottaa tämä täysin ennustettavissa oleva myynti heti-toimituksista, ja näin las-
kea varaston arvoa ja nostaa varaston kiertoa. 
Muita ihan konkreettisia kehittämisehdotuksia tuli esiin opinnäytetyön edetessä. Eräs to-
della tärkeä huomio liittyi asiakkaalle kulkevaan informaatioon. Selvisi, että asiakasta ei 
kukaan informoi automaattisesti, mikäli toimitusaika muuttuu tai venyy. Tähän ei ollut 
ollenkaan prosessia tai vastuuhenkilöä. On sanomattakin selvää, että kun toimitusaika 
muuttuu, tämä pitää pystyä kommunikoimaan viipymättä eteenpäin asiakkaalle. Järjes-
telmään on suunniteltu, ja osin jo toteutettu toiminto, joka muuttaa myyntitilauksen toimi-
tuspäivämäärää ostotilauksen toimituspäivämäärän mukaan. Tämä toiminto olisi mah-
dollista automatisoida niin, että kun päivämäärä muuttuu, se muodostaisi automaattisen 
toimitusajan muutoksesta kertovan sähköpostiviestin asiakkaalle. Näin kenenkään ihmi-
sen ei tarvitsisi seurata asiaa tai muistaa erikseen ilmoittaa muuttuneesta toimitusajasta 
eteenpäin. Tämä tosin vaatisi toisen järjestelmään liittyvän toiminnon – automaattisen 
varauksen – ottamista käyttöön. Hanke vaatisi jälleen kerran vastuuhenkilön, muutos-
johtamista, järjestelmän kehittämistä ja henkilöstön koulutusta edetäkseen, mutta uskon 
sillä saavutettavan selkeitä hyötyjä asiakastyytyväisyyden ja sujuvampien prosessien 
muodossa. 
 
Lisäksi asiakasinformaation jakamiseen liittyy tavaroiden mukana varastolta lähtevä pak-
kalista. Pakkalistassa tulisi lukea, mikäli tuotteita jäi jälkitoimitukseen, sekä antaa niille 
arvio toimituspäivämäärästä. Tämä helpottaisi asiakkaan päässä vastaanottoa, kun 
heillä on selkeä lista mitä tilaukselta jäi puuttumaan, ja koska puuttuvia tuotteita voidaan 
odottaa. Tällä hetkellä pakkalistalle tulostuu vain se tavara, joka on lähetetty ja vastaan-
ottaja ei tiedä tarkastamatta omalta tilaukseltaan onko tilauksesta jäänyt toimittamatta 
jotakin. 
 
5.4.1 Toimittajien arviointi ja kehittäminen 
Tehokkaan toimittajahallinnan kautta voidaan saavuttaa yritykselle monenlaisia hyötyjä. 
Esimerkkejä hyödyistä voivat olla parantunut laatu, parantunut palvelutaso loppuasiak-
kaalle,  kulurakenteen parantuminen, kassavirran nopeutuminen, lyhentyneet toimitus-
ajat ja parantunut tekninen tuote tai prosessi. (Lundgren ym 2011, 38). Kun toimittajien 
kanssa tehdään sopimuksia, niihin tulisi sisällyttää toimittajan arviointikriteerejä tietyllä 
ajanjaksolla. Tällaisia kriteerejä voivat olla toiminnalliset tai laadulliset kriteerit, joita sitten 
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mitataan sopimuksessa sovitulla tavalla. Tämä toimintamalli mahdollistaa toimittajan ke-
hittämisen ja toisaalta se mahdollistaa myös toimittajalta päin tulevan palautteen käsit-
telyn sopimuksen soveltuvuuden ja toimivuuden osalta. Kumpikin osapuoli siis saa pa-
lautetta toiminnastaan ja yhdessä kehittäminen mahdollistuu. (Lundgren ym, 2011, 41.) 
Toimittajia voidaan yksinkertaisimmillaan arvioida sen mukaan, onko heillä haluttua tuo-
tetta varastossa heti toimituksiin. Strateginen ja yhteistyötä korostava hankinta kuitenkin 
arvioi objektiivisesti toimittajiensa suorituksia ja kyvykkyyttä, sekä tekee riskianalyysejä. 
Sekä TCO että toimittajien arviointi pyrkivät parantamaan toimittajan suorituskykyä. 
(Grant 2012, 43.) Toimittajasopimusten läpikäynti, toimittajien arvioiminen ja kehittämi-
nen tulisi ottaa osaksi kohdeyrityksen toimintaa. Opinnäytetyön kohteena olevan osaston 
päätoimittajan toimintamalli on make-to-order, eli vasta tilaus laukaisee tuotannon, eikä 
mitään tuotteita varastoida tavarantoimittajan puolesta. Koska tämä aiheuttaa pitkät toi-
mitusajat kuljetusaikoineen (6–8 viikkoa), välivarastoja on pakko pitää paikallisilla mark-
kinoilla. Edellisessä kappaleessa puhuttu, paremmin ennustettu myynti on yksi keino vä-
hentää varastoihin sidottua pääomaa. Toinen on painostaa toimittajaa parempiin toimi-
tusaikoihin, tai hoitamaan osan varastoinnista tehtaalla. Joka tapauksessa toimittajan 
ottaminen kuvioon mukaan varastointipainetta helpottamaan olisi perusteltua. 
 
Eräs keino toimittajahallintaan on SRM, supplier relationship management tai vapaasti 
suomennettuna ”toimittajasuhdehallinta”. Tällä tarkoitetaan prosessia, jossa ostaja ja toi-
mittaja ovat proaktiivisesti keskenään tekemisissä saavuttaakseen yhteisiä hyötyjä, 
joista esimerkkeinä:  
 
• toiminnallisten esteiden ja ajattelutapojen muuttaminen 
• innovaatioiden edistäminen ja yhdessä kehittäminen asioiden parantamiseksi 
• koko toimitusketjun näkyvyyden parantaminen ostajalle ja toimittajalle 
• kustannusten jakaminen ja päällekkäisyyksien poistaminen 
• yhteisen tulevaisuuden kuvan luominen lisää luottamusta yhteiseen toimintaan. 
(Lundgren ym 2011, 44.) 
 
Ostajan ja toimittajan väliseen yhteistyöhön on SRM:ssä useita, voidaan toimia mallissa, 
jossa on yksi kontaktikohta, toimittajan puolesta myyjä, ja ostajan puolesta ostaja, jotka 
edustavat sitten yrityksen eri toimintoja, kuten kuviossa 29. Tämän lisäksi voidaan tun-
nistaa nk. toisistaan riippuvainen lähestymismalli (Interdependent relationship ap-
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proach), jossa monet eri toimijat toimittajan ja ostajan välillä ovat keskenään kanssakäy-
misessä. (Lundgren ym 2011, 44.) Kohdeyrityksen toimintamalli on hieman kumpaakin, 
ehkä kuitenkin lähempänä ensimmäistä, niin kutsuttua rusettimallia. Joka tapauksessa, 
toimittajayhteistyössä olisi panostettava kehittävään lähestymistapaan ja yhteiseen asi-
oiden eteenpäin viemiseen, sillä malli yksinään ei luo toimivaa SRM:ää. Tämäkin vaatii 
ajattelutavan muutoksen niin toimittajalla kuin ostajallakin. Sekä ostaja, että myyjä tarvit-
sevat moniulotteisia liike-elämän taitoja, sillä kumpikin keskittyvät enemmän konsul-
toivaan rooliin. Molemmat osapuolet kehittävät yhdessä kokonaisvaltaisen lähestymista-
van suhteiden hallintaan ja sopivat yhteiset tavoitteet, sekä nimeävät siitä saavutettavat 
hyödyt. (Lundgren ym 2011, 45.) 
 
 
Kuvio 30. Yksinkertainen suhdemalli (basic relationship model) (Lundgren ym 2011, 45). 
5.4.2 Varastointi 
Christopheria mukaillen varastoinnille tulisi asettaa selkeät palvelutasostandardit, jotka 
riippuvat tuotteen myyntimääristä, tuotoista ja asiakkaan tärkeydestä. Loppupeleissä ta-
voitteena on 100 % asiakastyytyväisyys. Tähän pääsemiseksi tarvitaan selkeää ja ob-
jektiivista asiakkaan ymmärtämistä. Mille osa-alueille näitä palvelutasostandardeja sitten 
tarvitaan? Ainakin tärkeimmille eli: 
 
• Tilauksen läpimenoaika – aika, joka kestää asiakkaan tilauksesta toimitukseen. 
Tässä tulee huomioida asiakkaan tai asiakasryhmän tarve ja standardoida sen 
mukaan. Oliko kyse varastosaatavuudesta, vai ennakoitavasta oikea-aikaisesta 
toimituksen tarpeesta. 
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• Varaston saatavuus – kuinka kysyntään pystytään vastaamaan tilausrivikohtai-
sesti varastosta. 
• Tilauksen koko – toimitammeko pieniä heti toimitukseen tarvittavia tilauksia ja 
pystymmekö vastaamaan tässä asiakkaan tarpeeseen? 
• Tilauksen osa-/kokonaistoimitus 
• Tilaamisen helppous – olemmeko helposti lähestyttäviä ja onko kanssamme 
helppo asioida? Kuinka asiakkaat kokevat tilaamisen? 
• Tilaus/toimitusvälit 
• Toimitusten luotettavuus – toimitusvarmuus, kuinka iso osa tilauksista toimite-
taan oikea-aikaisesti. Tämä heijastaa sekä varastosaatavuutta, että tilausten kä-
sittelyn tehokkuutta. 
• Dokumentaation laatu - virheet laskutuksessa, pakkalistoilla ja muilla asiakkaalle 
näkyvillä dokumenteilla. Ovatko ne ”käyttäjäystävällisiä”? 
• Reklamaatiokäytännöt – määrät ja syyt reklamaatioille, kuinka nopeasti vas-
taamme ongelmatilanteisiin. 
• Tekninen tuki – saako asiakas tarpeeksi tukea tuotteen käytössä ja vastauksia 
mahdollisiin kysymyksiinsä 
• Tilauksen status tieto – osaammeko kertoa mikä asiakkaan tilauksen status kul-
loinkin on, miten informoimme mahdollisista muutoksista. (Christopher 2011, 50–
51.) 
 
Varaston hallintaan on useita eri tapoja ja varmasti yksi tärkein keino, joka yhdistää niitä 
kaikkia on mittaaminen. Kuten muussakin liiketoiminnassa, suorituskyvyn mittaaminen 
on keino parantaa toimintaa. Varastonhallinnassa tulee toimia proaktiivisesti huolimatta 
siitä, millä strategialla varastoja hallinnoidaan. Inventory management report -julkaisussa 
annetaan seuraavia keinoja varastojen hallintaan.  
• Perusta varastonkierto kustannuksiin; ostetut tavarat maksavat joko varastonar-
vossa, jos niitä on paljon, tai työvoimakustannuksina, jos ne vaativat paljon työtä, 
ts. paljon pieniä tilauksia. 
• Kontrolloi ostotapahtumien kustannuksia. 
• Varmista kustannustehokas varastotilojen hallinta; tilojen käytön maksimointi, ul-
koistetut palvelut jne. 
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• Pohjaa varmuusvarasto asiakaspalveluun; luokittele, päivitä tilausmääreitä dy-
naamisesti ja seuraa mittareita tarkasti. 
• Käytä kysynnän ennustamista rutiininomaisesti. 
• Ennusta tilanteita ja erota historiatapahtumista se, mikä ei tapahdu uudelleen. 
• Valmiin komponentin loppuvalmistuksen myöhästyttäminen mahdollisuuksien 
mukaan; tehdään varastoon puolivalmista tavaraa, joita voidaan muokata asiak-
kaan tarvetta varten sopivaksi lyhyemmällä toimitusajalla. Lisäksi varastonarvo 
ei rasitu puolivalmiista tuotteesta yhtä paljon. 
• Järkevöitä nimikemäärää; poista sopimattomat tai tappiolliset nimikkeet, mutta 
huomioi, että jotkin saattavat olla nk. tukituotteita, jotka mahdollistavat jonkin toi-
sen tuotteen myynnin. Esimerkiksi varaosat saattavat olla tällaisia tuotteita. 
• Lyhennä toimitusaikoja toimittajilta. 
• Vähennä toimittajamäärää, yritä hankkia useita nimikkeitä samalta toimittajalta. 
• Lisää laiturikauppaa, jolloin tavarat eivät seiso varaston hyllyllä. 
• Pyri järjestämään varastointi yhdessä tilaus-toimitusketjusi kanssa; kaikkien toi-
mijoiden ei kannata varastoida samaa tavaraa. 
• Toimita suoratoimituksia. (15 Resolutions you can make to reduce inventory in 
2005, 2005, 1; 12-14.) 
6 Pohdinta 
Opinnäytetyön kohteena oleva asia oli melko kompleksinen ja sen pilkkominen useam-
piin osiin oli kokonaisuuden kannalta pakko tehdä. Toimitusvarmuutta ei voida tarkastella 
yksinään, sillä se johtaa helposti kasvavaan varastoon. Toimitusvarmuuden vastapai-
nona täytyy olla varaston kierto ja varaston arvo, jota seurataan myös suhteessa myyn-
tiin. Kuten yritystoiminnassa yleensäkin, kaikki liittyy kaikkeen ja yhden pienen palikan 
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tarkastelu vie helposti väärään suuntaan. On tarkasteltava kokonaisuutta ja osattava lait-
taa joka palikka oikeaan kontekstiin. Tässä työssä on tehty vain pintaraapaisu kaikkiin 
niihin asioihin, joita hyvän toimitusvarmuuden taustalla on. Varaston hallinta on merkit-
tävässä asemassa yrityksen kilpailukyvyn määräytymisessä, joten edellä kuvatun mu-
kaisesti varastoinnille tulisi luoda tuoteryhmäkohtainen strategia ja asettaa tavoitteet sen 
mukaisesti.  
Toimintatutkimuksen aihe oli siis hyvin laaja, haastava ja erittäin mielenkiintoinen. Mit-
taamisesta ja prosessien kehittämisestä koostunut teoreettinen viitekehys soveltui hyvin 
tehtävään, mutta mukana olisi voinut olla vielä muutosjohtamisen teorioita. Toimitusvar-
muuden ja varastonhallinnan kehittäminen ei yrityksessä lopu tähän, vaan työtä jatke-
taan. Toimintatutkimuksen antamat tiedot ja oppimisperusta ovat arvokasta osaamispää-
omaa jatkokehityshankkeita ajatellen. 
Tutkimuksen reliabiliteetti tulisi olla hyvä, sillä yrityksen järjestelmästä kerätyt tiedot ovat 
toteutuneisiin tapahtumiin perustuvaa historiatietoa, joten mittarit antaisivat samat tulok-
set uudelleenkin. Koska mittarit ovat nyt käytössä ja perustuvat alalla hyväksyttyihin teo-
rioihin, myös niiden stabiliteetti toteutuu. Mittarin voidaan sanoa olevan validi, kun se 
mittaa niitä asioita, mitä on haluttukin mitata. Työssä haluttiin mitata toimitusvarmuutta 
ja varastoinnin tehokkuutta. Nämä mittarit mittasivat sitä ja sisäinen validiteetti on hyvä 
teoreettisen taustan takia. 
Lopputuloksen kannalta olisi pitänyt ottaa huomioon kaikki asiaan vaikuttavat tekijät, 
mutta toisaalta, kuten edellä todettu, opinnäytetyötä oli kuitenkin pakko rajata. Tässä 
työssä tehtiin valinta, että rajan veto tehtiin siihen, että neljän tunnistetun päämuuttujan 
joukosta  valittiin prosessit ja mittaaminen työn viitekehykseksi. Kuviossa 27 tuotiin esille, 
että kokonaisuuteen vaikuttavia tekijöitä on muitakin. Tästä voitaneen vetää johtopäätös, 
että tämän tyyppiset kehittämistyöt ovat yleensä laajoja, ja niiden tulee edetä syklisesti, 
jotta kaikki lopputulokseen vaikuttavat seikat voidaan ottaa huomioon ja käsitellä. 
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